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زړونو ته لار 


اد نورو د راجلبولو مهارت| 


لیکوالان: براین ټریسي او ران لرډن 
ژباړن: محمد اکبر نیازی 


١ 
: 


3ه لع مق د 


لومړی څپرکی 
د نورو د راجلبولو مپارتونه ٢٢٢٢٢ 777244433 ٢‏ 
فطری که زده کړه ایز (اموختنی)؟ "1008 
د نورو په راجلبولو کې ستاسو کړنلارې 777 777د 7 رش څشک43أ 3433 334343 3 
دويم څپرکی 
په سلوک( رفتار) کې د نورو راجلبول ---۸---774444-7۸۸۸ د 
د راجلبولو ځواک 44٧‏ ھت 0د 
د نورو په راجلبولو کې ستاسو کړنلارې 7747471 -- 7-55----تت دد 0 
درېیم څپرکی 
هغه څه چې د راجلبولو سبب گرځي ترسره کړئ - کت ک کت کت کت 0 
هرځای؟ هر وخت؟ 77777۸444 4 و 
د نورو په راجلبولو کې ستاسو کړنلارې 77۳ ۹7 ۹7۹7 ١‏ ۹ ف۲-طھن ط ط نن نو 
څلورم څپرکی 
څرنگه ټول راجلبولی شو؟ ٧ھرھ۷ ٢.‏ 5 و 
د نورو د راجلبولو رازونه ه7 کت د 
د راجلبولو پینځه لارې مه ۲ي ۰۱ و د دد وو . 
١‏ منل( پذیرش) لا دوو ووو و ۱ 5 
۲- درناوی (قدرداني) 7 7-۹--7- پو 
۳- تائید د 7 ۸ 
۴ ستاینه 7۹ ٣۹:۸.‏ 
۵ -پاملرنه (توجه) سار ۷ک بب 
د لورو په راجلبولو کې ستاسو کړنلارې 777۸7٣‏ ۰ 


7 ل5 ۹0060 


د اورېدو هنر ٢ ٢٢٢٢٢٢7۶٩7ا7٩٩۱٩٢۱۸/۸٢٢٩-٢٩ل-ل٩للز١٨٨٩٨١ ۱۱۱-۸۸٨ ٨ ۱۱١١٢٨١٨١٨١٩٩٨٨‏ 
د غوره اورېدو او غوږ نیولو څلور اصلي لارې 000000" 0070 
.١‏ په غور سره غوږ نیول ووهه کلهد دوم وهو ولوخه وغو 31 
۲. تر ځواب وړاندې صبر کول و هوو 1:۸ 
۳. د روڼتیا لپاره پوښتنه کول يوو وې دوو ورواو 13 
۴. په خپله ژبه د ویاند د ټولو خبرو یا یوې برخې تکرارول 7777707074747 وا 
ښځې ولې غوره اوریدونکې دي؟ 00000 
متفاوت غوږ نیول )44 44" 70 
د نورو په راجلبولو کې ستاسو کړنلارې 020027064646۲ 000ر 
شپږم څپرکی 
د ښځو راجلبول ٨١‏ 00080002222224 و 
د ښځو درې اصلي اړتیاوې ېهو ههوخهَه2وووه ووس کو 1 
لږې خبرې وکړئ او ډېر واورئ 22 و ٤‏ 
د غوږ نیولو او پوښتنو په تړاو د برایان تجربه و د 
تاثیر منونکي(پذیر) که تاثیر اچوونکي اوسو ؟ 5-۹7-7-700-7ظطنظد 5 سو 
د نورو په راجلبولو کې ستاسو کړنلارې هو دوو ده ووه ٨:9‏ 
اووم څپرکی 
د نارینه راجلبول مهودد ووه هبه ووو ۰1 
هغه څه چې نارينه ورته اړتیا لري 7-7-774-774-- ٣ 0 ٢‏ 
د نورو په راجلبولو کې ستاسو کړنلارې ....: ھھ--ا-- تت ثت-- و 
اتم څپرکی 
له داخل څخه بهر او له بهر څخه د داخل په لور راجلبول 770 ووه 
اروپايي لیدلوری ٢ ٢‏ 00 
د یو نه تمه کېدونکي بدلون په اړه د ران تجربه هده وه ٢‏ 


کی ههه لت له و0٤‏ 


.. 
8 
ددووبیوویوووو‎ ٠۰ 


٤0060 5 7 


..ه 
ووه و٧99‏ 


: ىرلوی باندې تمرکز(تمتیا) نآو41ٌ-- ددود7اند7ت 1 
هر څه زموږ په سلوک او کړنو پورې اړه لري 0-0-7 تت ت- " 
د نورو په راجلبولو کې ستاسو کړنلارې ودې ووو ووو يي ۵ 
په غور سره د غوږ نیولو مهارت ک 73730 و774 ٥‏ 81 
نیمگړې توجه به ههب نن ند نن نڅ منم نه نن نر سي ٨‏ 
تالیدول او ډاډ ورکول 5 0004470409599 تت 9 7 7 
د نورو په راجلبلو کې ستاسو کړنلارې .7 ممممٌٌٌٌ"ٌ۶ٌٌٌٌ088۶2۶2۶2۶۶0۶۶۶۴۶۶۶۶ ٩‏ 
لسم څپرکی 
لومړۍ نښه : د سترگو اړیکې 1۸۸۸٢٢٢٢ ٢٢٢٢٩١١١٨٨٨٨٨٨١ ٢‏ 
د برایان تجربه ۍودد ووې وکل وهوودهروځغه هخه هوو د 
مستقیما ویاند ته وگورئ 07 !ً!ً'8ًظ۲١پ٢‏ ۱ ٢۶ 7۸١‏ 
د لورو په راجلبولو کې ستاسو کړنلارې ٢ ٢٢٢‏ 70770004 
یوولسم څپرکی 
د ظاهري غوږ نیولو په مقا ٩‏ 
وو په مقابل کې واقعي غوږ نیول 709777474700۹ 
بي مو په حرکت راولئ ٢/٧/ھظ7ف1ه‏ 17-7 
5 کممموعدوودده دو ووو ووکرو ووو 1۱ 
مد په راجلبولو کې ستاسو کړنلاری هه 08070444 
ى ٠‏ 
0 ولسم څخپرکی 
د نو د سر که ول( میلان( هفیظو و٢٢٢‏ 
رو پ داجلبولو کې ستاسو کړنلارۍ رد ده 
2 "ددد دددم‌ېییېېېیېوییووووود 6000 
غوږ نیولو په مې تونو کی سم خحپرکی 
: د . 2 
" سر خوځولو لپا ري ٠.‏ "د څوڅول» په زياتولو کې ۱ 
ورو په راجليوووس ٢‏ دې 557/4 و 
مِ کې ستاسو کړنلاری 20200 


څوارلسم څپرکی 


هر څه په پام کې نیول کيږي ١١١خ١خخخم١١۳ښ‏ 44 4 ٢٣٢ر‏ 
د اړيکو داېرې 2 33"33٩‏ 02373 23137 د 312 د 333 3037313033 33437 33770ږ3د3د4داد.. د 
د نورو په راجلبولو کې ستاسو کړنلارې 70770د 
شپږمه نښه: د بدن د حرکاتویو شمېر منفي تاثېرات 43037330704334 7 
د نورو په راجلبولو کې ستاسو کړنلاې 0070704070000 
شپاړلسم څپرکی 
تائیدونکي او ډاپ بښونکي غږونه 0402 774743133733443 25د 
د نورو په راجلبولو کې ستاسو کړنلاې 7072000 17707473173777 
اوولسم څپرکی 
د نورو په راجلبولو کې ستاسې کړنلارې 507 و 
اتلسم څپرکی 
له ملگرو سره د راجلبولو تمريین ووهه د وهه ره همهو که موه ۱ 
د نورو په راجلبولو کې ستاسې کړنلارې 0 4 ۹٢‏ 
نولسم څپرکی . 
نصیحتونه او نظر ورکولو ته مو پام وکړئ 00040044 
د نورو په راجلبولو کې ستاسو کړنلارې ٠ 75-0-۸44٨‏ 
ضلم خبرکی 
په زغم سره د غوږ نیولو ځواک -0404-۸ه-ه5-5-ت گت هه 
د نورو په راجلبولو کې ستاسو کړنلارې ---0004۸4 70 
يویشتم څپرکی 
تل په مسکا او خندا کې وړاندې واوسئ ٢‏ 05007 
د خندا ځورولو په اړه 7 تجربه وسن 5 
د نورو په راجلبولو کې ستاسو کړنلارې 4740 1 


۹30060 5٣ 7 


دوه ویشتم ځپرکی 


د يو منتقد د نقد او پلټنو په اړه د ران تجربه 0000 اد 
د نورو په راجلبولو کې ستاسو کړنلارې ووو دو ووا وډه ووا ووواواو وه وهوا اند اهم وله و ۰ 
درویشتم څپرکی 
د اصل کارول 1 ٢ ٧‏ ١١١٣۸د‏ ۸|ز ٢۲ 0٩٩٩00400010٨‏ 
تاسو کولی شئ خپل سلوک کنټرول کړئ 4٢٢‏ 0 
سلوک (چلند) ستاسو د احساساتو په راپارولو کی یو ټکان دی.......٠.٠٢٣‏ 
په اوږد مياله مسافرۍ کی د برایان تجربه 0٨۶‏ 4ې4؛3؛7-70447070- 7-7 0 
له ذهني ځواک څخه په گټه اخیستنه کې د ران تجربه 0۹٨4۸4‏ 
پراحساساتو باندېي د سلوک تاثير ٢‏ س74 تت دو 
د نورو په راجلبولو کې ستاسو کړنلارې 57-٢‏ گنت ند 
څلور ویشتم څځپرکی 
په خبرو کولو کې یو ضروري مهارت کس 44 07000004 
نورو ته څه ډول وگورو؟ 74 ها 
د نورو په راجلبولو کې ستاسو کړنلارې 0-7 7 77 7 ظ ظطظطڅک ‏ ند 
٩1٢"‏ پینځه ويشتم څپرکی 
د خېرې شاوخوا کتل دوا و ھپ ۲۲پ ٨ .ىى۹٢ىى٢٨ ٧‏ 1ه اه 
د نورو په راجلبولو کې ستاسو کړنلارې ٣‏ هښ4 0774 
شپږویشتم څپرکی 
روښانه خبرې کول یو هنر دی 00100 هه هه ٢ه‏ ھ ٢‏ 17 
مخاطبانو ته مو د فکر کولو وخت ورکړئ 0-0-٠‏ 800000 
۱ : و 200 ۸ 
د غوره وینا لپاره روښانه خبرې وکړئ 7 
یوساده ازمایښت ۹ 00یس د ۸۳٣‏ 
د نورو په راجلبولو کې ستاسو کړنلارې 777ر۰777 وروا 
٢۳۳۳1‏ ۸ 


7 ل۷ت ۹۵0060 


اووه ویشتم څپرکی 


چوپتیاء پخپله وینا ده 4٩٨‏ ٨44د7727‏ 7 7 7 

د ښې وینا کولو د هنر مهم راز ٢10 777177470707020 ١44٩4۸44‏ ۸و 

د نورو په راجلبولو کې ستاسو کړنلارې و ې2 ۸۸ 
اته ویشتم څپرکی 

له کاملو غږونو گټه اخیستل 04 0704044 

د نورو په راجلبولو کې ستاسو کړنلارې س7ٍ ے ‏ ۱ ه۱ه۱-طگ٢گ ٢‏ گت تت ده 
نهه ویشتم څپرکی 

د غږ او خبرو کولو په څرنگوالي سره مو خلک راجلب کړئ ل5 اه 

خپل غږ مو ټیټ کړئ محنردول دد لرل اسک 1 

د غږ لوړوالی مو لږ زیات کړئ و00 4044447۸ 077070000070 

نوی غږ نوی کار 004700000 

د نورو په راجلبولو کې ستاسو کړنلارې 44040۹- 0 0 هه 070 
دیرشم څپرکی 

خوږ ژبي اوسئ ترڅو راجلبونکي شئ! 37 د2ظ#2١ظًضظً34فز‏ )7-74 7344 

د نورو په راجلبولو کې ستاسو کړنلارې ۱ 
یو دېرشم څپرکی 

خبرې اترې مو لارښوونه کړئ وم دور 8 

د نورو د خوښې وړ مسایلو په اړه له هغو سره خبرې وکړئ سوا ره 

د نورو په راجلبولو کې ستاسو کړنلارې 0000-70 
دوه دیرشم څپرکی 

خپل دنده په سمه توگه ترسره کړئ ود د 9 

یوه ښه پانگونه صا ه2777 

د وړاندې چمتوالي د ارزښت په اړه د بریان تجربه سردا ٢‏ ووا 

تر هرڅه وړاندې د پوهېدو په لټه کې اوسئ 00 ٢‏ 


للاس- 
قمع لاط ١‏ ممی؟ 


د مخاطب د خوښې موضوع پيداکړئ د2 د55 ٧‏ 
؟ د و91 


د نورو په راجلبولو کې ستاسو ز0و0ن5-2-270027010؛-؛ تت ٩٣٩‏ 
دري دیرشم څپرکی 

د سیال په ځمکه د توپ ساتل 5-002-00000-2 - - -ت-- 1 

د یو بل تحلیلول هسوی يي 

د نورو په راجلبولو کې ستاسو کړنلارې ١2477 ۲۲/۹۱/٢٢٢٣‏ 
څلور دیرشم څپرکی 

توپ غه وژنئ مه هوه ادف ولودراو هوه دوواد پا ۶ 

په نورو باندی د ژور تاتیر اچولو په برخه کی د برایان تجربه 00 

خوښ واوسئ که ريښتتی؟ 17172444۸۸4۸4۱ 0 

د نورو په راجلبولو کې ستاسو کړنلارې ٢‏ ۹ دوا 
پینځه دیرشم څپرکی 

له مخاطبانو سره همغږي اوسئ ٨۳٣‏ د د ھښ 00770-74744 

د تطبیق او انعکاس تمرین 47447447 ۹77؛-7570 د 11 

د نورو په راجلبولو کې ستاسې گړنلار 00072750700 
شپږم دیرشم څپرکی 

زیات تمرین؛ زیات مهارت اس 

دغه مهارت به په خپلسري ډول ترسره شي ۸14344١4١‏ 

د نورو په راجلبولو کې ستاسو کړنلارې ٣‏ ٢ک‏ نر هغ 

اوه ديرشم څپرکی 

مهارت په هنر بدلول! 5 تت ۸4 

د لورو په راجلبولو کې ستاسو کړنلارې 704 4و 

همدا اوس د کار کولو وخت دی 004446603404 

"ورو په راجلبولو کې ستاسو کړنلارې ۳ک ۸1-7-٥.‏ 

له راجلبولو کار واخلئ ۰-75777 په 27474د 


٤0:60 5 7 


د پرمختگ راز 0ئ0ث0ه0ث070ت5ت00ت "ت0 ٨‏ 
ځانگړې برځخه 

په ټلیفوني اړيکو کې د راجلبولو مهارت 000202 8 

د جزئیاتو او احساساتو اعتدال 00 00 

په ټلیفوني اړیکو کې د راجلبولو مهارت او لارې چارې 1312313131334 331 03 

د نورو په راجلبولو کې ستاسو کړنلارې ال ووه وه ووه بوسان 


7 لانا 14هد 


لومړی څپرکی 


جمهور رئیس د یو لوی سیاسي شخصیت په توګه کولی شي چې پخپل می 
سره د ونې مارغان هم د ځان په لور راجلب کړي. (سیمورجان) 
دلته د راجلبولو چ خزاک ستاينه د هغه چا له انده لبانز و چې تر دي وړانښړ 
ورته دا تاثیر د منلو وړ نه و او له ځانه به یې مقاومت ښوده خو په پایله کر 
ورته تسلیم شوء نو راځئ چې غوږ ورته ونيسو. :. 
هغه به چې له چاسره ملاقات درلود نو په وخت به یې ډېر تمرکز درلود... 
له هغه څخه به یوه ځانگړی جوهر پورته کېده لکه چې گواکې له تاسو سه 
مینه لري. پرته له دې چې تاسو له هغه سره مینه لرئ او کنه خو هغه له تاسو 
سره د اړیکې ټینگولو لیوال دی. دا چې دا سلوک څومره فطري دی او څومره 
ښوونیز په دې اړه زه یوازې فکر کولی شم او هغه څه چې ما وموندل هغه دا 
چې زه د هغه لیوال شوی يم په داسې حال کې چې وړاندې زه له هغه سه 
همغږی نه وم او له هغه سره مې د مینې خیال هیڅ په فکر او تصور کې نه و 
دا د ستر لیکوال مارک سان برت هغه ښکاره ویناوې وې چې له جمهاا 
رئیس سره یې تر ملاقات وروسته کړې دي. 
کله چې د نورو د راجلبولو په مهارتونو غږیږو. نو د رسمي سلوک او ظاهرِي 
وهه خبرې نه کوو. بلکې د يوې ژورې او اساسي مسئلې په ل۷ 
07 0 و د ظاهري 7 څخه پراغ سرا نن 
رامنځته ده چې یو شمیر وگړي یې له نورو سر ې" 
کولو کې لري. د راجلبولو وړتیا یو ځانگړی خاصیت دی چې ! 
٧‏ ې ره له قوي او له احساسه ډکو غبرگونونو سره نور د ځان په لا 
راجلب او راکاږي. 


67 ات 0٥0وی؟‏ 


زړونو ته لاو 1 
فطري که زده کړه ايز «اموختنۍ ؟ 

امکان لري چې له ځان سره ووايئ(باید راجلبونکي پيدا شوي واوسئ کنه نو 
هیڅ چانس نه لرئ) مخکې موږ هم ستاسو په عقیده وو. خو له دې عقيدې 
سره موږ د کلونو په اوږدو کې د تحقیق, تجربو؛ ازماییښت او له افرادو سره 
د اړیکو د مهارتونو د تدریس ښکاره مثالونه پیداکړل. 

په دې کې شک نشته چې یو شمیر وگړي په ذاتي ډول د نورو د راجلبولو 
مهارت لري او خپل دغه استعداد ته نوره هم وده ورکوي. خو دغه مهارت په 
بدن کې یو پټ عنصر نه دی چې په خپلو جینونو کې ورپسې وگرځو؛ د نورو 
د راجلبولو وړتیا له مهارتونو څخه د گټې اخیستنې په صورت کې رامنځته 
کیږي چې موږ یې په اړه ډپر نه پوهیږو او یایې هم په اړه کم مالومات لرو او 
دا په دې مانا چې دا مهارتونه د زده کولو او یادولو وړ دي. 

د مطالبو په دوام کې به دا زده کړئ چې د نورو د راجلبولو له مهارتونو څخه 
په گټې اخیستنې سره تاسو څومره د نورو په روحونو او څېرو اغیزمن یاست. 


د نورو په راجلبولو کې ستاسو کړنلارې 
له دې وروسته د نورو د راجلبولو مهارت د یو شخصیتي مهارتي ځانگړتیا په 
گه وگورئء تاسو کولی شئ په لیدو سره هغه څه چې راجلبونکي افراد یې 


۲ کوي. په خپل ځان کې ورته وده ورکړئ. 


3 لاه ۹۵0060 


کک 


دويم څخپرکی 

په ىلوک( رقتار کې د نورو راجلبول 
راجلبول: یو مقاومت ناپذیره ځواک او ځانگړتیا ده چې د نورو د تمایلاتوږ 
راجلبولو سبب گرځي. 
ران اردن د راجلبولو په ځواک د تاثیر د شاهد په توگه لاندنۍ کيسه 
بیانوي... 
په راجلبولو باندې د تاثیر په اړه زما د باور او عقيدې ریښه له اوبایبې 
لسیزې څخه سرچینه اخلي. کله چې ما او میرمنې مې د ايوان او د هغې د 
میرمنې په میلمستیا کې گډون کړی و شنبه ماښام د هغوی کور ته لاړو 
څلور واړه د کوچني کانتین په لور لاړو څوک د خوږو خواړو په خوړلو بوخت 
شول او څوک په څښلو. 
وروسته مې پام شو چې زما د میرمنې او ايوان ترمنځ خورا تودې خبرې 
روانې دي او میرمن مې د ایوان خبرو ته متوجه وه او په يو ځانگړي انداز 
سره یې د هغه خبرو ته غوږ نیولی و. 


د راجلبولو ځواک 

لږ وروسته مې له خپلې میرمنې وپوښتل؛ چې د ايوان په خبرو کې وم 
جذابیت او کړنگ موجود و چې ټول پام دې د هغه په لور اوښتی و؟ 

یو شیبه یې فکر وکړ او بیا بې وویل(( کله چې هغه له تاسره خبرې کوي و په 
ځیال او تصور کې یې له تا پرته بل هيڅ شی نه وي په داسې انداز دې خبره 
'ه غوږ نیسي چې ته به فکر کوې گواکې هره کلیمه دې مهمه او ارزښتناک 
ده. هغه په ټوله مانا ستا هرې خبرې ته پام او په هره کليمه دې تمرکذ 
کوي)). : 
۶ مې چې فکر وکړ نو پيدا مې کړه چې حق په بشپړه توګه له هغه سره ۱۶٢‏ 
له مې راهیسې چې ایوان پېژنم له ټولو سره په هر برخورد کې یو ډول ۶١‏ 
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دويم څپرکی 

په سلوک, رقتان کې د نورو راجلبول 
راجلبول: یو مقاومت ناپذیره ځواک او ځانگړتیا ده چې د نورو د تمایلاتو او 
راجلبولو سبب گرځي. 
ران اردن د راجلبولو په ځواک د تاثیر د شاهد په توگه لاندنۍ کیسه 
بیانوي... 
په راجلبولو باندې د تاثیر په اړه زما د باور او عقيدې ريښه له اويایمې 
لسیزې څخه سرچینه اخلي. کله چې ما او میرمنې مې د ايوان او د هغې د 
میرمنې په میلمستیا کې گډون کړی و. شنبه ماښام د هغوی کور ته لاړو, 
څلور واړه د کوچني کانتین په لور لاړو څوک د خوږو خواړو په خوړلو بوخت 
شول او څوک په څښلو. 
وروسته مې پام شو چې زما د میرمنې او ايوان ترمنځ خورا تودې خبرې 
روانې دي او میرمن مې د ایوان خبرو ته متوجه وه او په يو ځانگړي انداز 
سره یې د هغه خبرو ته غوږ نیولی و. 


د راجلبولو ځواک 

لږ وروسته مې له خپلې میرمنې وپوښتلء چې د ايوان په خبرو کې کوم 
جذابیت او کړنگ موجود و چې ټول پام دې د هغه په لور اوښتی و؟ 

یو شیبه یې فکر وکړ او بیا یې وویل(( کله چې هغه له تاسره خبرې کوي نو په 
خیال او تصور کې یې له تا پرته بل هیڅ شی نه وي. په داسي انداز دې خبرو 
ته غوږ نیسي چې ته به فکر کوې گواکې هره کلیمه دې مهمه او ارزښتناکه 
ده هغه په ټوله مانا ستا هرې خبرې ته پام او په هره کلیمه دې تمرکز 
کوي)). 

کله مې چې فکر وکړ و پيدا مې کړه چې حق په بشپړه توگه له هغه سره دی 
له کومې راهیسې چې ایوان پېژنم له ټولو سره په هر برخورد کې یو ډول دی. 
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٤سس٤ےحسحےح۰۹پ۹۰سغے۰ځےځ۰۰پ۰۰سیښسمم‏ تسیل 


زړونو ته لار ٤‏ 
له نورو سره د هغه د سلوک انداز او ځانگړتيا له ځانگړي کشش او خوند 
څخه برخمنه ده او د خبرو انداز یې د نورو په نسبت ځانگړې ده. له همدې 
کبله هم د ښځو او هم د نارینه و ترمنځ د یو مجذوب کوونکي او مینه ناک 
انسان په توگه پیژندل شوی دی او گڼل کیږي. 

سره له دې چې دا د شل کالو وړاندې کیسه ده. خو زه یې په داسې ډول په 
یاد لرم لکه چې پرون ورځ تیره شوې وي او دا لومړی ځل دی چې زما پام په 
جدي توگه د راجلبولو د مهارت په لور راواوښت. 

مینه مې پيدا شوه او د راجلبوونکو انساني سلوکونو په پېژندنې» مطالعې او 
څېړلو مې پیل وکړ» په ډېرو څېړنو سره چې د دې افرادو د سلوک په اړه مې 
ترسره کړې» دې پایلې ته ورسیدم چې دا افراد د نورو له خوشالولو او 
خندولو څخه زیات خوند اخلي او په نورو کې د خوشالۍ او رضایت حس د 
رامنځته کولو په لور خورا زیات تمایلات لري. 

د هغه څه په رالنډولو مې پیل وکړ څه مې چې زده کړي و او هغه مې د 
درسونو په توگه وړاندې کړل. درسونه په ساده. اسانه او پوهیدو وړ په طبقو 
باندې وویشل شول ترڅو یې چې د وړاندې کولو او زده کولو په لار کې هیڅ 
ډول ستونزې موجودې نه شي او په ټوله مانا د ټولو لپاره اسانه وي. 

زه او برایان تریسي په دې سره سلا شو چې د دې مهارتونو په پام کې نیولو 
سره ډېرو افرادو ته ښوونه ورکړو. که څوک وغواړي نو په خپلو کسبونو کې 
دې ترې گټه واخلي او که څوک غواړي نو په اجتماعي اړيکو کې, یانې توپیر 
نه کوي چې په هره برخه کې وي خو يوازې د دې مهارتونو زده کول مهم دي 
او موږ وکولی شول چې په بریاليتوب سره افرادو ته دا وښایوو. تاسو کولی 
شئ چې دا هم زده کړئ چې په نورو باندې خپل تاثیر اچوونکی ځواک څه 
ډول کنټرول کړئ او په دې سره به د بریاليتوب یو مهم او ارزښتمن عامل 
په لاس راوړئ چې نور د ځان په لور راجلب کړئ! 


٤0:60 5 7 


د نورو په راجلبولو کې ستاسو کړنلارې 
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زړونو ته لار : 


درېیم څبرکی 

هغه څه چې د راجلبولو سبب گرځي ترسره کړئ 
راحلبول:تاثیر اچوونکی ا وتاثیر اخیستونکی دی؛ سمه لکه د گل هغه پاڼې 
چې د لمر مخې ته خلاصيږي؛ موږ هم د راجلبونکي ځواک په لور راکښل 
کیږو او هرکلی يې کووء په حقيقت کې راجلبېدل او راجلبول د يوې غټې 
اه ربا(مقناطیس) په څېر عمل ترسره کوي او پخپل مقناطیسي ځواک سره 
موږ د ځان په لور راکاږي. ناکوزا( د شلمې پېړۍ هوښياره ښځه) ثږ 
راجلبوونکي افراد تر ډېره ښه اورېدونکي دي او هر شي ته ښه غوږ نیسي. له 
همدې کبله ډېر فرصتونه په لاس راوړي چې نور یې هیڅ وخت په لاس نه 
شي راوړلی. دا ډول افراد له دې کبله چې له ټولو سره خوږې اړیکې لري ژر 
د نورو له خوا بښل کیږي. که لویه تیروتنه یې هم کړې وي. داسې تیروتنه 
چې که نور افراد یې وکړي نو وبه نه بښل شي او امکان لري چې د قضیې په 
تړاو ترې جدي پوښتنې وشي. خو که دوی یې وکړي نو بيا توپیر نه کوي. 
هغه پلمې چې د نورو د تیروتنو لپاره هیڅ د منلو وړ نه دي نو د دوی په 
اړوند په راحتۍ او اسانۍ سره منل کیږي. خامخا له دې ډول افرادو سره مخ 
وي یاست, تاسو په داسې ډول د دوی د راجلبولو د ځواک تر تاثیر لاندې 
راغلي یاست, چې د ځان کنټرول نه شئ کولی او دوی په دې توانیږي چې 
ستاسو ټول پام د ځان په لور راواړوي. 
د یو لوی میلونر کیدو خوښي 
کله کله له داسې افرادو سره مخ کیږو چې» موږ له ځان سره ملگري کوي او د 
ځان راجلبونه کوي. هغوی داسې سلوک کوي چې گواکې ستاسو په څېر دي. 
ستاسو افکارو او عقیدې ته درناوی کوي. ټول پام یې ستاسو په لور وي چې 
گواکې بل څوک نه ويني او یا نه دی موجودء کله چې له تاسو سره دی نو بل 
څوک ورته هیڅ وجود نه لري. شاوخوا مسایلو ته هیڅ پاملرنه نه کوي ځکه 


ېى مصو وه ۱١٥٧١١٤‏ :کا 


زړونو ته لار 0-7 ٩‏ 
ټول حواس يي ستاسو په لور دي. له تاسو سره داسې سلوک کوي چې تاسوزٍ 
ټولو لومړی مهم کس یاست چې له ده سره مو ملاقات کړی دی. څرنگه ِ 
تاسو د هغه په اړه هر ډول پریکړه او نیوکه ځنډولې نو غوښتل مو چې لږ 
مرکو څخه یې خوند واخلئ. کولی شئ دا په ياد راوړئ چې هغه مهال مو 
څومره ښه احساس درلود؟ په دې ډاډه يم چې هغه مهال به تاسو داسی 
احساس کاوو چې ټوله نړۍ ستاسو ده. د یو لوی میليونر په څیر به موه 
خوښۍ احساس کړی وي. فکر وکړئ چې کوم ځواک کولی شي په نورو کي 
دا ډول اضناس د هغو د څان په نسيت رامنځته کړي. د باور وړ نه دما دی 
سلوک له یو هوښیارې او سترې سرچینې څخه تغذيه کيږي. لوی سیاسي 
رهبران دا ډول ځواک ته په خپل ځان کې پالنه او وده ورکوي. بريالی 
سوداگر په خپل ځان کې دې ډول ځواک ته پالنه ورکوي او گټه ترې اخلي. 
همدا ډول مشهور سندرغاړي هم له دې ډول ځواک څخه گټه اخلي. 
تقریباً ټول کولی شي چې له نورو سره په برخورد او سلوک کې دغو بریالیو 
افرادو ته لومړيتوب ورکړي او له سلوک څخه یې گټه واخلي او په پایله کې د 
راجلبولو له مهارت څخه برخمن شي. . 

که څوک غواړي چې د لوړ پرمختگ لارې پيدا کړي او د پرمختگ پړاوونه تیر 
کړي نو لومړی دې په ځان کې د راجلبولو مهارتونه پيدا او بیا وده ورکړي. 


هرځای؟ هر وخت؟ 
تاسو به څنگه وکولی شئ چې په هرځای او هر وخت په نورو کې يو ډول 
ځانگړی احساس را پیداکړئ؟ دغه ډالۍ به څنگه وکولی شي چې ستاسو 
شغلې او شخصي ژوند ته ځانگړی ارزښت ورکړي؟ باور وکړئ هیځ ستونزمنه 
بپ کله چې تاسو د دې توان ولرئ چې له نورو سره د اړیکو په به ۳ 
هغوی کې ځانگړی او ښه احساس راپید اپیداکړئ نو دا هم په همدې ډول خورا 


- حففا 
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اسانه ده. هغه ښه احساس چې تاسو هغوی ته بښلی؛. همدا ډول به دلاسه 
ورکړې ډالۍ هم بیرته ستاسو په لاس درشي. 


د نورو په راجلبولو کې ستاسو کړنلارې 

همدا نن هوډ وکړئ او د راجلبولو ځواک ته مو وده ورکړئ. او له نورو سره 
یې په اړیکو کې تمرین کړئ. دا هوډ به ددې سبب شي چې ټول هغه څه چې 
تاسو یې د نورو خوشالولو او په هغوی کې د یو ښه احساس رامنځته کولو 
لپاره لازم گڼئ ستاسو په لور درشي او په نورو کې به ددې حس په رامنځته 
'کولو کې بریالي شئ. 

خپل بریاليتوب وارزوئ. راجلبول مو د تیر په پرتله څرنگه وینئء له یوه څخه 
تر لس ځانته نومرې ورکړئ. که لس مو يوړې خو بیخي غوره دي؛ بيا له نورو 
هم وغواړئ چې تاسو ته نومرې درکړي او هغه نومرې چې نور يې تاسو ته 
درکويء کیدای شي اصلي او ستاسو په ارزونې سره یې درکړې وي. 
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څلورم څیرکی 
څرنگه ټول راجلبولی شو 


تر وغې چې خلک په دې پوه نه شي چې ستاسو په وړاندې څومره محترم)ٍ 
اهمیت لريه دا ورته مهمه نه ده چې تاسو څومره پوهیږئ (لوهوتز) . 


ارواپوهان په دې عقیده لري چې د انسانانو د شخصیت اصلي جوهر د نفس 
عزت او پر ځان د باور اندازه ده. پر نفس باندې د باور تر ټولو ښه تعریش 
چي شو دا ډول دی« تاسو له ځان سره څومره مینه لري؟» په حقيقت کي 
ستاسو د نفس اعتماد او په ځان باور هماغه ارزښت او اهمیت دی چې تاس 
یې ځانته ورکوئ او ورته قایل یاست. 

انسانان تر ډېره احساساتي دي. هغوی د خپلو احساساتو له مخې تصمیم 
نیسي او وروسته بیا پخپل منطق سره د تصمیم په اړه قضاوت کوي او توجیه 
کوي يي. وگړي تر ډېره د شاوخوا احساساتو او عواطفو تر تاثیر لاندې دي. 
په ځانگړې توگه د هغو برخوردونو لاندې چې نور یې له دوی سره کوي. 

له کوچنیوالي تاسو د خپلو کورنیو د هغو غبرگونونو او کړنو په وړاندې چې 
ستاسو په نسبت و؛ ډېر حساس ياست. په داسې ډول چې د دې برخوردونو 
یو شمیر تاثیر له تاسو سره ستر شول او له نورو سره ستاسو د اړيکو او سلوک 
ټاکوونکي دي. 

تقريباً ټول هغه څه چې تاسو یې له نورو سره په اړيکو کې ترسره کوئ ستامو 
په وجود کې د ښه احساس او په نفس باور زياتوي. وده ورکوي ې ره بیلابیلو 


- کې له نورو سره د اړیکو پرمهال تاسو له ناهیلۍ» بې ارزښتي او ودۀ 
زیانمنو خواو ساتي. 


٤0060 5 7 


زړونو ته لاړ ِ 
د نورو د راجلبولو رازونه 

په طبیعي ډول یو څه چې د ټولو د راجلبولو سبب گرځي. هغه دوی ته 

ارزښت ورکول او په ټوله مانا دوی ته درناوی دی. نو ځکه د نورو راجلبول 

ډېره اسانه او ساده کار دی. 


په نورو کې دا احساس را پیداکړئ چې دوی ډېر مهم دي. 


د راجلبولو پینځه لارې 
تر ټولو مهم ټکی دا چې نور باید ستاسو په شتون کې ځان ډېر مهم احساس 
کړي. او ستاسو له بدن څخه مثبته انرژي واخلي. له نېکه مرغه موږ په دې 
پوهېږو چې د دې لامل شوي یو چې نور څرنگه کولی شي د ځان په وړاندې 
ښه احساس وکړي. دغه کليدي سلوک(رفتار) په پینځه برخو باندې ویشل 
کیږي. ثږ 
منلء درناوی, تاییدء ستایل او پاملرنه. 


: منلر پذیرشۍ‎ ١ 

تر ټولو ښه ډالۍ چې غواړئ په سلوک کې نورو ته ورکړئ هغوی ته پرته له 
کوم قيد او شرط په مثبت او د درناوي په ستړگه کتل دي او دا په دې مانا 
یانې هغوی چې په کوم ډول دي ټولې کړنې یې تاسو ته منلو وړ دي او پرته له 
کوم قید او شرط تاسو هغوی منئ. هیڅکله پرې نیوکه نه کوئ او په هیڅ 
مسئله کې یې (پړ) ملامت نه گڼئ. د هغوی فکر د طبیعت شاهکار او میړانه 
ده دغه ټکی د نورو د راجلبولو لپاره ستاسو پیل دی. 

اوس څنگه کولی شئ چې دغه په ټوله مانا منښت څه ډول بيان او ښکار 
کړئ؟ ډېره اسانهء مسکي شئ! کله چې له نورو سره مخ کیږئ نو ورته مسکي 
شئء او دا د دې سبب گرځي چې د ورو په نفس او ځان باور زیات شي او په 
پایله کې به د ځان په وړاندې د خوښۍ احساس وکړي. هغوئ.د ځان په 
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زړونو ته لار 1 


وړاندې د مهموالي او ارزښتمن احساس پیداکوي؛ نو طبیعتاً که چېزې تار 


د دې سبب شئ چې نور د ځان په وړاندې ښه او په زړه پورې احساس وک 
نو له تاسو سره یې مینه پیداکیږي. پرته له دې چې د هغوی لپاره ستاسون 
خولې هیڅ خبر نه ده وتلي او تل هڅه کوي چې له تاسو سره خپله ملگرتې 
پیاوړې کړي ځکه تاسو د هغوی د بریاليتوب سبب گرځېدلي یاست او کل 
چې د چا د ژوند یو هیله څوک پوره کړي نو بیا یې ورسره په ټول ژوند کي 


مینه وي. 


۲ درناوی رقدرداني» 
کله چې ستاسو لپاره یو څوک هر ډول کوچنی او ستر کار ترسره کړي او 
تاسو یې په وړاندې د درناوي له سلوک څخه کار واخلئ نو دا کار د هغوی د 
نفس باور زیاتوي او په ځان نور هم ډاډه کیږي. هغوی د ځان په وړاندې د 
درناوي او مهموالي احساس کوي. او د توانمندۍ او وړتیا احساس یې لاپسې 
زیاتیږي. او کوم فکر تصور چې د ځان په اړه لري نور هم زياتیږي او د ځان 
د درناوي په پایله کې یې په نفس باور هم زیاتیږي. 
اوس تاسو دا ډول ښه احساس څرنگه په نورو کې راپیداکړئ؟ 
په ساده گۍ! بسنه کوي چې تاسو په هر ډول شرایطو کې د کوچني او لوی 
دلیل له کبله یوازې ووايي چې ( مننه کوم) په همدې ځان عادت کړئ. له 
ټولو افرادو سره چې اړیکې لرئ او هغه څوک چې ستاسو لپاره کوم کار 
ترسره کوي» له هغو څخه مننه وکړئ او د منندويي سلوک خپل کړئ. له 
خپل مرستیال څخه د کار لپاره مننه وکړئ! له خپلې میرمنې څخه د مرستې 
لپاره مننه وکړئ له خپلو بچیانو څخه, چې ښه کارونه یې ترسره کړي من 
او درناوی یې وکړئ. : 
دا د دواړو لوریو لپاره دوه اړخیز گټور ارتباط دی کله چې تاسو نوروته 
مسکا او له هغو څخه مننه وکړئ نو يوازې په هغوی د نفس او ځان بالا 
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زړونو ته لار : ٢‏ 
حْرقت کې دغه احساس تاسو ته هم لیږدول کیږي. کله چې تاسو څه وايئ 
ړا کوم کار کوئ چې د نورو د خوښۍ او له تاسو سره د مینې سبب گرځي نو 
لیر یې پر تاسو دادی چې د نورو وختونو په پرتله له ځان سره د زیاتې مینې 
احساس کوئ او له ځان څخه د رضایت احساس کوئ او هر څومره چې له 
ځان سره مینه وکړئ نو په ناخبري ډول نور هم له تاسو سره 77٠‏ 
هغوی ته ډېر پام کوئ څومره چې له ځان سره مینه لرئ هغه له نورو سره د 
مینې په پرتله لږه وي او له دې سره په طبیعي ډول د نورو په منځ کې ستاسو 
محبوبیت لا هم ډېریږي. ثږ 


-٣‏ تائید 
دا هماغه څه دي چې وايي«« هلکان یې له کبله ژاړي او لويان يې له کبله 
مړه کیږي»» ټول انسانان پخپل بې خبره ضمیر کې په ژوره توگه تاییدۍ ته 

اړتیا لري. 

د ټولو هغو کارونو چې ترسره کوو یې او نورو بریالیتوبونو تایید چې د ژوند 
په اوږدو کې مو ترلاسه کړی دی؛ دغه اړتیا هم د انسان د نورو اړتیاو په څېر 
لکه خوراک څښاک له انسان سره ملگري چې اراضي او موقیعت ته هم نه 
گوري د دې ترڅنگ هیڅکله پای ته رسیدونکی نه دی. هغه څوک چې تل ١‏ 
ژوند په اوږدو کې د نورو د تایید لپاره هڅه او کوښښ کوي نو دا ډول کسان 
چې هر چیرته لاړ شي د نورو له تود هرکلي او ښه راغلاست سره مخ کیږي. 
شاید د تایید لپاره تّ ټولو ښه تعریف « ستاینه او هڅونه» ده. دغه موضوع 
تر دې اندازې ارزښتناکه ده چې موږ به یې په اړه بیاڅلي بحث وکړوء یوازې 
په یاد ولرئ کله چې نور د وغوی د ښو کارونو له کبله ستایئ او کارونه يې 
تاییدوئ, هغوی ور هم په ځان باور پیداکوي او ځان په وړاندې يو ډول 
غوره احساس کوي او په پایله کې تاسو د دې اشخاصو په وړاندې چې دا غوره 
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۳ وڼ ټه لار - 1 
زړولھو نا محبوبیت پیداکوئ. ستاسو لپاره 


ا په کې ۱ ې زړه کي 
١‏ س م9 , ژ تا ته د يو مینه ناک او راجلبونکی ش 
ته نوره هم زیاتیږي او -ب 2 


2 په وړاندې د لا درناوي وړ گرځئ. ۱ 
تت او تاسو يی َ , که 
سترگه کوري؛ ۲ 


۴ ستاینه 

ابراهام لینکلن وایي «ټول انسانان غواړي چې د نورو له خوا وستایل شي 
کله چی تاسو نور افراد د هغوی د ښو کړنو» فعالیتونوء میړانو او مهارتونول 
کله ستایئ نو هغوی به په ناخبري ډول د ځان په وړاندې غوره احساٍ 
وکړي. ددې ترڅنگ يو مهم؛ ارزښتمن او د تایپيد وړ احساس په یې 
راپیداکیږي او له دې سره یې هم له ځان سره مینه پيداکیږي او هم يې ې 
زړه کې له تاسو سره مینه زیاتیږي. 
د یو چا ستاینه د هغه د ښو اخلاقو. ښو جامو اغوستلو, ښه سلوک کولو خر 
اهدافو ته د رسیدلو له کبله کیږي خو دلته باید تاسو په دې پوه شئ چې بر 
کوچنی فعالیت هم باید په هماغه کچه وستايي لکه څنگه چې لوی کارونه 
ستايئ. تل په داسې کارونو پسې وگرځئ چې له کبله یې خلک وستابئ کله 
چې هم تاسو په یو چا کې د ستاینې جوهر پيداکوئ, نو له تاسو سره دې 
ډول اشخاصو مینه نوره هم زیاتیږي او تاسو ورته د يو راجلبونکي اومینه 
ناک انسان په توگه مالومیږئ. 


۵ - پاملرنه (توجه, 
دا ټکی شاید د انسانانو د ځانگړنو او د راجلبولو د ۱۵ اصلونو په منځ کې # 
ټولو مهم او اساسي عامل واوسي. د دي کتاب په راتلونکو څپرکیو ک' 
بحث اصلي موضوع هم همد ده دغه ٢ ٢٧‏ 777ر 
د راجلبولو, په نفس اد ان د باور زیاتوالي تر ټولو مهم او ځواکه نن 
کیږي. کله چې تاسو خپل ټول پام د نورو په لور اړوئ» نو هغو ؟؟ ۱ 


)0 نا ۱۱۱۱024 ؛» ۱ 


۹و 

زرونو ته لار ۱ 
د یو ارزښتمن او مهم انسان په سترگه وگوري او د ځان په وړاندې به د غوره 
احساس خاوند شي او په پایله کې تاسو د هغوی په تصور کې یو مینه ناک او 
راجلبونکی انسان جوړ شئ. 

دلنه مو پر نفس اعتماد او پر ځان باندې د باور په برخه کې پینځه عوامل 
وپیژندل. که چېرې تاسو پخپل سلوک او برخور کې دغو پینکنه و کليذي 
عوامل ته لومړیتوب ورکړئ. نو وبه وینئ چې په لنډ وخت کې تاسو د يو 
ټولنیز چاپیریال تر ټولو اغیزناکه او مینه ناک انسان یاست. | 


د نورو په راجلبولو کې ستاسو کړنلارې 
بل ځل هغه سلوک مو چې له خپلو دوستانو يا همکارانو سره کړۍۍ لاندنی 
تمرین هم په کې ځای پرځای کړئ. فکر وکړئ کله چې مو ځواني وه نو زړه 
ته نږدې ملگری مو درلود او د ځوانۍ د وخت ښکلي احساسات مو له هغه 
سره تجربه کړي» خو کلونه تیر شوي چې تاسو یې په اړه هیڅ احوال نه لرئ او 
اصلاً نه پوهیږئ چې هغه چیرته تللی دی. 
یوه ورځ کله چې په باغ کې گرځئ یا په اجتماعي فعالیتونو او کارونو بپوخت 
یاست چې په ناخبره ډول له هغه سره مخ کیږئ. یوځل ورخطا او حیرانيږئ 
او د هغه يادښتونه مو په احساساتو باندې غالبیږي» تندی مو خلاصیږي» 
سترگه مو رپ وهي, او یوازې د هغه څه په اړه چې فکر کوئ هغه دادي (( ایا 
تاسو پخپله یاست!)) 
اه ډېر ښه! تاسو د دې شخص په ليدلو سره ډېر خوشالیږئ. ورخطايي» 
خوښي, احساسات او حیرانتیا مو په ټول بدن کې ځای نیسي. 
له دې وروسته مو له داسې یو شخص سره چې ستاسو لپاره مهم دی ملاقات 
کړی. په ځانگړې توگه کله چې تاسو خپل یو نږدې ملگری ووينئء .نوهڅه 
وکړئ ترڅو داسې یو سلوک یا رفتار وکړئ چې فکر مو تر اوږدې موذې 
وروسته یو ورک شی پيداکړی وي خپل احساساتو مو تر پخوا زيات کړئ؛ 
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ووو ۱٧٩‏ ۱ | 
ذهن او زړه یې په لیدو له اندازې زیات خوښ شول او په ښکلې 


یې هغه ته ښه راغلاست او هر کلی وویل. .ول پام مو د هغه ږ 
په داسې ډول سلوک وکړئ گواکې دا یو مهم شخص دی چې دا شیبه په ز 
کې موجود دی. : 

دې ته په نه پامارنې سره چې هغوئ څوک دي. خو د هغو په زړونو کې به لء 
تاره زیت مینه پیدا شوې وتاسو ته به د یو مپنه نای ٢٠‏ د 
په سترگه گوري. 


---٣-- 


مع هت ۸ه وویي؟ 


۱٢ 
نې نه لاد‎ 
- اورېدو ۳ . هع . سه‎ 
رز شروانرو ې هنه څه بې د پوروسوارونو ره رنه ده‎ ۱ 
ره مرسته کوي. هغه د ښه اوريدو مهارت دی. د پرمختلو افراد‎ 0 
٥ 
ره پوښتنې سره د بیلابيلو اطلاعاتو او مالوماتو لاسته راوړل او‎ ٢0" 
پر ځانگړله ؛‎ 
ي ې دقيقه توگه غوږ نیول دي.‎ ٢ 
عړلن د (هوش هيحاني) کتاب لیکوال وايي :« د هيجاني هوش »مهمه‎ ٍِ 
نی ( د یووالي او همغږۍ احساس دی) يانې د پوهيدو توانايي څخه‎ .َ 
څا‎ 
په خبرو باندې پوهیدل او ورته غوږ نیول دي.‎ َ 
000000 وه . استاد هوارد گاردنر د‎ 
پوهنتون‎ 
بپ به غه چي د حتاب په پیل کې مو ورته په ټولنه کې د کښور او‎ 
په توگه اشاره وکړه. .وله نكه مرغه چې د دې‎ . / 0 
ړننونکي هوښ د عنوان‎ 


٤ .‏ ۱ ! په ښه 
هٌ د واه ښته کوي چې يو شه اوي دد 
مهارت ۷ "۷ 


٢‏ دو ودنه که 


یره اورېدو او غوږنیولو څلور اصلي لارې 
قا او دورې چې د دې موضوع په اړه په ې بخئ شوي پ 
ړږ ی په یو ډول زتیجې پای ته رسیدلي. په غور سره د غوږ نیولو لېږ 
دور کجليدي مهارتونه موجود دي که چېرې دا لارې خپلې کړو او کې 
ورڅخه واخلو نو په پایله کې به مو د اخیستو(اخذه) او جلب ضريې پې 


جټکۍ سره زیاتوالی ومومي٠‏ : 


| به غور سره غوږ یول 

کله چی څوک خبرې کوي نو هڅه وکړئ چې نوموړی شخص خپلې خبرې ته 
پریږدئ او په خبرو کې یې ځان ورگډ نه کړئ. غلي کينئ او په داسې ډول 
ورته غوږ ونیسئ چې فکر ته مو په دې شیبه کې په ټوله نړۍ کې تر وینا 
کوونکي پرته بل څوک مهم نه دي. 

که چا وغوښتل چې له تاسو سره خبرې وکړي په ځانگړې توگه په کورني 
چاپیریال کې نو د کوم کار په کولو چې بوخت یاست هغه پريږدئ او 
کوښښ وکړئ چې خپل ټول پام د خپل مخاطب په لور راواړوئ. ټلویزون مړ 
کړئ. کتاب یا ورځپاڼه بنده او یوې خواته یې کیږدئ او پریږدئ چې فکر مو 
د وینا کوونکي په خبرو باندې تمرکز وکړي. ستاسو دغه سلوک به هرو مرو 
د مخاطبانو د تشخیص او درناوي وړ گرځي او د خبرو اترو پرمهال به تاسو 
ته یو قوي ځواک او ځانگړی ښه احساس در وېښي. 

په داسې ډول غوږ ونیسئ چې د مقابل لوري خبرو حيران کړي یاسته 
ستاسو سترگې تاثیر اچوونکې دي او مقابل لوری چي !کله ستاسو پاملرنې ته 
گوري نو د دوی پام هم ستاسو په راگرځی. : ِ. 
کله چې څوک احساس کړي چې تاسو په ډېره مینه او ځیرتیا سره ورته غوږ 
است نو د طبيعي کیمیاوي تغیراتو تر تاثیر لاندې راځي, او ماغزه بې يۀ 
#ول خوښوونکې ماده چې اندروفین نومیږي. توليدوي او دا ددې سبب 
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د روپتیا لپاره پوښتنه کول 


څه د هغه مُ 1ک 
٢٢ 7‏ تن نت و وه مو له خبرو شر 
١ :‏ : نه له هغه سره : 
رالومه کړي وي. د دې پرځای په پوښتنې کولو سر مرسته وکړئ 
ي پوضوع په سمه توگه روښانه کړي. 

ترڅو وکولی شي موضوع ؛ 01 
نه (ه:( موخه مو څه ده؟) یا ( په رښتیا څه غواړئ چې ووايئ؟) په 
پو : : د سو څ ٩‏ 
دېړوانرو ې يو مهم قانون موجوه دى:(پوښتونکی د بت په مرضوع 
باندی ډېر کنټرول لري)). 
هغه څوی چي پوښتنې ته ځواب وايي په واقیعت د پوښتونکي تر کنټرول 
لاندۍ وی. کله چي کوم کس پوښتنې ته ځواب وايي نو ټول تمرکز او پاملرنه 
نه شی کولی او په پایله کي په ټوله مانا د پوښتونکي تر کنټرول لاندې وي. 
دا خپله د راجلبولو یو مهارت دی. خو کله چې له دې طریقې او مهارت څخه 
کار اخلئ نو باید منطقي او متفکرانه پوښتنې وکړئ. خوږ ژبي او هغه افراد 
چې له نورو سره د اړیکو په رامنځته کولو کې قوي دي. له دې مهارت څخه 
گټه اخلي. 


۴. په خپله ژبه د ویاند د ټولو خبرو یا يوې برخې تکرارول 

په وائیعت کې دا وروستی ازمایښت دی چې د ویاند د خبرو په لور ستاسو 
پاملرنه. او هغوی خبرو ته په پوره ځيرتیا سره غوږ نیول او اورېدل ثابتوي او 
د دې ښکارندویي کوي چې تاسو د ویاند خبر 
سره نه دي اوریدلي. بلکې په پوره غو 
مثلا: کله چې د یو چا : ُ ۸ 

کار کړۍ 000770704٢7‏ 6 10007077 

٠۰ ۱‏ کې اسې پیښ شول | بيا دی تصميم ږوز 
کار ترسره کړې» سمه ده؟)), وب دې 2 ونيو چې داسې 


ې په بې غورۍ او بې پروايۍ 
د سره مو د هغه خبرې اوریدلي. 
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زړونو ته لار : ٠‏ 
یوازي کله چې ویاند ومنله چې هغه څه چې تاسو ویلي د هغه واقعي موخه 
هيدا ده نو کولی شئ د خپل نظر او یا پوښتنو په کولو سره خپلو خبرو ته 


دوام ورکړئ. 


ښځې ولې غوره اوریدونکې دي؟ 

په ټوله کې ښځې بې مثاله اوريدونکې دي کله چې ښځې خبرې کوي. د 
هغوی مغزي تصویرونو ( ٧٧٨1‏ ) ته پام وکړئ ټول ۷ مغزي مرکزونه يې د 
خبرو په حال کې دي چې. دغه شمیره بیا په نارینه و کې چې مغزي مرکزونه 
یې د خبرو په حال کې وي» ٢‏ ښيي. 

ډېری نارینه په ډېرې بې خوندۍ سره د ښځو خبرو ته غوږ نيسي- په 
ځانگړې توگه کله چې ټلویزون چالان وي. له دې کبله چې نارینه په يو 
مشخص وخت کې کولی شي خپل حس یو لوري ته متوجه کړي او نه شي 
کولی چې ټول واوري. مثلاً: نشي کولی چې هم تلویزون ته غوږ وئیسي او هم 
یو بل چا ته چې خبرې کوي غوږ ونیسي, خو ښځې کولی شي چې په یو وخت 
خپل دوه حسونه وکاروي. یانې په یو وخت کې د دوه کسانو خبرې اوریدلی 


د 


شي. 

تر ټولو ستره گناه چې یو نارینه د ښځینه په حق کې کوي هغه دا ده چې کله 
ښځه خبرې کوي نو نارینه ورته غوږ نه نیسي- په ټولو نارينه و باندې په 
عصبانیت سره دا تور پور شو چې وايي: (( ته اصلاً زما خبرو ته هیڅ غوږ نه 
نیسې)). : 

يوازې هغه ځواب چې په چټکۍ سره د نارینه مغزو ته رسیږي هغه دادی: 
((ولې زه غوږ ورته نیسم)) او دلته ښځې غلې پاتې کیږي. ځکه په دې وخت 
کې به یې تاسو تر ملا لاسونه تاو کړئ او ترې وبه پوښتئ:(( ډېره ښه؛ که 
رښتیا وايئ ما څه ویل؟)) يوازې کله چې سړی وتوانیږي کټ مټ د خپلې 


500160 5۷ 667 


زړونو ته لار - 2 
میررنی خبرې تکراو کړي نو کولی شي چې هغې ته ناعت ورکړي چې. پږ 
رتا هم د هني خبرو ته غوږ و. 

که غواړئ یو بشپړ راجلبونکی شخص واوسئ پو د دې لپاره باید د ښه اوریدو 
٢۳۷‏ -٥-ئقد2-..-.-.-.‏ د درف نس 
سړیان په دې برخه کې ډېرې ستونزې لري)) په پيل کې د دې کليدي 
مهارت د زده کړې لپاره تر هرڅه لومړی تصمیم او نظم ته اړتيا ده خو د 
وخت په تیریدو سره به وگورئ چې په ناخبره توگه دا ډول عمل ترسره کوئ 


او دا ډول سلوک به مو عادت شي. 


متفاوت غوږ نیول 
متفاوت غوږ نیول یانې په اغیزناکه او گټوره توگه اورېدل. دا غوږ نيول په 
هماغه مانا(( غوږ دې رايدخوا کړه چې کیسه درته وکړم)) نه ده. دا ډول غوږ 
نیول له اوریدو څخه پراخ شی دی. په داسې ډول چې افراد دا ومني. هغه 
څه چی وايي ستاسو ورته پام دی. او ټوله پاملرنه یې د خبرو د منځپانگې او 
مان ټه لور دۀ. 
د ښه غوږ نیولو په وسیله د نورو د راجلبولو په اړه د ران ترسره شوې تجربه: 
ښه مې په یاد دي یو وخت مې په یو ملیمستون کې د خپل ملگري کوربه 
توب ته کتلء هغه له یو شخص سره په ډېره مینه خبرې کولې چې ما ونه 
پېژاند. کله چې هغه کس ولاړ نو ملگری مې زما خواته راغی او ويي ویل؛ 
( تا هغه کس چې ما ورسره خبرې کولې پیژانده؟)) ما ځواب رت نه يې 
پیژنم: همداسې يې دوام ورکړ( هغه د اشخاصو يو راجلبونکی دیء چې 
تراوسه پورې یو خوږ ژبی, هوښیار. فصاحت لرونکی ویاند دی. او ته باید له 
هغه سره بلد شې!). 
ما په زړه کې وخندلے ځکه هغه وویل: خوږ ژبی. هوښیا او فصیح)) خو کله 
مې چې هغه ته کتل نو داسې مالومېده چې دې شخص به یو دوه خبرې کړې 
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زړولو له لو 1 مسسسشنټمشستش ٢ ٨-٩‏ 


وي ملوښه شوم هغه ډېر ښه ه اورېدولکي , ډو په همدې ډول بسلوک سره 
پې خپل مطاطېان راجاب ؟ کي دي. 


د لورو په راجلېولو کې ستاسو کړنلارې 

د غوږ لپولو او اورېدلو گګڼورې لارې و ازماپئ., په غوږ ولېسئ, صېر وکړئ, 
منطلې او منلکراله پوښنا ې وکړئ هغه څه مو چ چې اوريدلي يا پې وواپي. 
ښه غوږ لهول په کور او کاري چاپېرپال کې لمرين کړئ, هیڅ وخت د لورو 
خبرې مه پرې کوئء پرېږدئ چې خپاې خبرې بشپړې کړي. او په ځير سره 
ورله غوږ ولېسئ. 

دا لمرېن کړئ چې څه ډول کولی شئ دا طریقې او خېرې تر خپل لارښوولو 
او کدټرول لالدې راولئء لو پوه به شئ چې څه ډول په وخت او موقع له 
پوښئلو سره خپل ځواېوله ترلاسه کولی شئ. په ښه غوږ لپولو او دقیقو ځوابو 
سره کولی شئ په څو شیو کې له مقابل فرد سره ژوره اړیکه ټینگه کړئ. 
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٣ 
1 زړونو ته لار‎ 
شپږم ځبرکی‎ 


د ښځو راجلبول 
: : ترمنځ داخلی او ضف 
ښځه او نارینه کاملا سره توپیر لري: او د دواړو ترمنځ خلي او هري 
. لي توپيرونه یې تر ظاهري هغو زیات دی. 
نوپیرونه موجود دي چې داخلي توپيرونه یې تر هري ھ 

د راجلبولو یوه لار داده چې ښځې د ځان پېژندنې سره ډېره مينه لري او م 
.٤٢ ۸ . : .ِ -‏ غء . له 
پرې ډېر تاثیر کوي. همدا ډول د ښځو په تصور کې ځان ځایونه يوه , لر 
ښځې دا ډول سړیان خوښوي او غواړي چې دا ډول افراد یې تل په خي 
کې وي. . ې 
د دې لپره چې تاثیر اچوونکي واوسئ نو تاسو باید پوه شئ چې هغوی ش 
د کر کوي او څه ټول احماښ لري. بيا که تسو غواړئ چې ميه در 

ولري داسې څه ووايئ او وکړئ چې د هغوی په احساساتو تاثیر وکړي. 
وو او شي اور هفلو اتقالیو د ارو له کې 
نت ى 7717 0 
به زيات خپل ظاهري جوړښت او د نورء سلوک ته گوري اود ځان لپاره دا 
جوتوي چې نور څه کوي او له کوم ډول سلوک څخه کار اخلي. 


هغوی په اړه قضاوت کوي. هغوی کو 


: ! ! ې چې په 
نن 
وس 0077 !وه غور سره غوږ 


8:11 لصو 


-- . 1 
زړونو ته لار 
لږي خبرې وکړئ او ډېر واورئ 
0 هنرمندې ښځې ویلي:( زه چې کله خپل ارواپوه ته لاړه شم نو 
له دمی پرته یو ساعت د ځان په اړه خبرې کوم او له دې څخه خوند اخلم؛ 
ځکه هغه پرته له دې چې خبرې وکړي يوازې زما خبرو ته غوږ نيسي) دا 


٢٢ 


بیخی سمه خبره ده. 

بل ځل چې غواړئ له خپلې میرمنې سره خبرې وکړئ نو کله چې د ځان په 
اړه خبرې کوئ له دې سره باید تاسو د وسوسې په مقابل کې په پریکنده ډول 
مقاومت وکړئ. تر دې چې که هغه ورځ درته څومره مهمه پیښه په ځمکه 
پرته وي. بیا هم اجازه ورکړئ چې هغه خبرې وکړي. له هغې څخه يې د ځان. 
ژوند. مینې او اندېښنو په اړه پوښتنې وکړئ او په پوره چوپتيا او غور سره 
بیرته خپلو ځوابونو ته غوږ ونیسئ. په دې ډول به هغه تاسو ته د یو مینه ناک 
او راجلبونکي شخص په سترگه وگوري. 


د غوږ نیولو او پوښتنو په تړاو د برایان تجربه 

کلونه وړاندې کله مې چې له میرمنې سره خبرې کولې هغې د يوې زړه 
بووږونکي پیښې په اړه چې ډېره یې ویرولې وه. مالومات راکول. زه د هغې د 
ناراحتۍ له کبله تر دې اندازې خواشینی شوم چې حالت مې گډوډه شوء له 
هغې سره مې غمشريکي وکړه او ومې ویل:(( ډېر خواشینی شوم چې پر تاسو 
دا ډول پیښه شوې)) او رښتیا هم خواشینی وم. د یو څو شیبو لپاره پرته له 
دې چې څه ووایم کیناستم؛ او د ارامتیا لپاره مې د هغې دواړه لاسونه په 
لاس کې ونیول او همدردي مې ورسره وښوده. 

د یوې ژورې او له احساسه ډکې اړیکې پیل و ما په رښتیا هم د هغې د 
احساساتو په اړه اندیښنه درلوده او هغې دا حس کړې وه. دا تجربه زموږ 
دواړو ترمنځ د پیوستونء ژورې او مینه ناک اړیکې سبب شوه. 


یې مهه د5 له موی؟ 


زړوو ته د نی که تاثیر اجوونکی اوسو ؟ 
تاثیر منونکي«ېبذی پر بې َ 
دي لدې يږې ره دايټ د دې پرځاي چې نښوخبرې زي ږ 
وغواړۍ چې په خپلو خبزو نښره هغه تر تاثبر اندې راولې» پریږدئ چې ونی 
0-7ثثی-351-0۴-- تت 0 
ياسته له هغې څخه يې د غوښتنو هیلو اندیښنو تیرو موخو ومس 
اړه وپوښتنئ 1 ځوابونه ته یې په داسې ډول غوږ ونیسئ چې ټول فکر او پام 
مو د هغې په لور دی. 

څومره چې ځان علاقه مند او مینه وال وښائ او د ځانگړنو افکارواږ 
کلاد لر قلیر نې خان وښايئ نو وبه وین چې دا هغه څوی چې ایس 
"ته د یو راجلبونکي او مینه انسان په سترگه گوري. 


د نورو په راجابولو کې ستاسو کړنلاری 
سن تت 1ک 1 
درناوي سره سلوی دت تک ۸7 وپوښتئ او ځوابونو 


: 


٠‏ پر څه ووایی 
دا ځل چی له خ : : : 
. چې پلې میرمنې سره شبرې کوې. هماغږ تير مهارتونه چي 
وړاندې ذکر شول او تاسو تمرین يه وکاروئ. منلء هڅول د مقابل , ً 
تصدیق او منښت له و 17 6 ری 
هغې څخه اوفعال ‏ . 
ٍ 9 فعالیتونو په ې ځئ 
کړئ په ځوابولو کې يې داسې ټکي ‏ ته کړ د وشي هغه 
تاثبر لاندې راولي! څومره چې ډېر ‏ لن وکړئ نو د د و / 
ناه هغه به تاسو د یو یله دای ذړه پو : غوره اثار 
ړُ زې انس : 


67 دد |ه‌و و۹ 


۳ 


اووم څپرکی 


ږ نارینه راجلبول 

رينه هم خوښوي چې راجلب شي. 
کړئ نو لکه د موم په څېر به مو لاسته درشي. .تجربو ښودلې ښځې هغه 
زارینه چې د نورو په راجلبولو پسې گرځي نه خوښوي. ځکه داسې احساسوي 
يي یو انگیزه یې د پردې شاته پټه ده»خو له بلې خوا نارینه دې ته پوره چمتو 
دي چې د ښځو له خوا جلب شي خو په دې شرط چې د راجلبولو په لارو 


که بلد یاست چې څه ډول يې راجلب 


باندې یې پوه شي. 
نارینه مهم او د غوره والي احساس له هغو افرادو څخه چې د دوی د ژوند 


بریالیتوبونو ته درناوي» کارونه او مقام یې ستايي. په لاس راوړي. 

نارینه کوښښ کوي چې ډېر عاید ولري ترڅو د خپل ځان او کورنۍ لپاره لا 
ډېر امکانات برابر کړي. هر څومره چې په دې کار کې بریالی کیږي. په هغه 
کچه یې په ځان او نفس باور زیاتیږي. د دوی لپاره دا مهمه نه چې په خپلو 
کارونو کې څومره بریالي دي. دوی تل د راتلونکي په اړه فکر کوي او په ډېرو 
کاري بریالیتوبونو پسې گرځي. 

دې ته تیار دي چې خوب ونه کړي خو بریالي واوسي او د دې ځای او موقف 
لپاره هلې ځلې کوي. 

ارواپوهان عقیده لري چې نارینه تل د ( له موقیعت څخه د اندېښنې) په 
حس اخته وي. هغوی تر ډېره په دې اړه اندېښنې کوي وايي داسې ونه شي 
چې د ټول عمر لاسته راونې مې په یوه ورځ دلاسه ووځي. په تیرو کې چې 
هرڅومره بریالي پاتې شوي وي. بیا هم په خپلو کارونو کې د بریالیتوبونو په 
هڅه کې دي ځکه تل د خپل کار په اړه د ناامنۍ احساس کوي او په دې اړه 
هیڅ وخت ډاډه نه وي. 

له همدې کبله د یو نارینه راجلبول ډېره ساده دي. له هغه څخه د خپلو 
کاري بریالیتوبونو او لاسته راوړنو په اړه وپوښتئ او ځوابونو يې ومنئ او 


م۵ ل5 56۵0060 


۸ ا 
زړو و و کوي» هغه هم وستا 
تاسو ته درتوي؛ وسنائ. دا 
ددې ترڅنگ کوم ځوابونه چې اسو 1 اسې 
تاسو يې د 2 رونوء خبرو|ٍ 


اې نوا 
ى ورسره وکړئ 
ځوابونو تر تاثير لندې راي - 0 ۱ 


شي. 


د يو بريالب 
له څخه په ډېری خوشا 
ده 92 وات ښونڅي : : لې 


اد له هغه مې وپوښتل نن ورځ څنگه وه؟)) 
هغه په خوشالۍ سره ځواب راکړ (( نن ښوونکي راته وویل چې په شتون دې 
وياړم)) دغه جمله دده لپاره دومره مهمه وه چې بياځلي یې وویل: هغه په 
رښتیا سره په ما ویاړي)). 

وروسته مې پام شو چې ښوونکي یې غوښتي چې په دې جملې سره د هغه 
ټول احساسات مالوم او په پام کې ونیسي او تشویق یې کړي او دا هغه کار 
وو چې تر دې وړاندې هم ما څو ځلي کړی وء ترهغې وروسته مې بچیانو ښه 
کارونه ترسره کول؛ هغوی ته مې وويل:(( ستاسو په شتون زه وياړم)) او هر 
ځل مې لیدل چې د دوی په ځان او نفس باور څومره زیاتیږي. 

هر کال د یو حرفوي ویاند په توگه له زرگونو افرادو سره ملاقات کوم. کله 
چې هم څوک راسره د خپلو بریالیتوبونو په اړه خبرې کوي نو زه دا جمله 
کاروم: (( تاسو باید په ځان وویاړئ)). ټول په ځانگړې توگه نارینه چې کله د 
یو بریالي شخص د بریالیتوبونو له کبله په هغه وویاړي. 


نو بریالی شخص د 
هغه تر تاْیر لاندې راځي او هغه ته د یو راجلبونکي او مينه ناک انسا" په 
ن 
سترگه گوري. 
هغه څه چې نارینه ورته اړتیا لری 
هغه وخت یو سړی راجلبولی شئ چی د هغه د ؛ 
َ ې مهد يو بريالنی رن د ې 
0 لیتوبونو ستاینه او 


87 لات ۹00060 


.نت لا 
زرونو ته ر‌ ۸ 
هو رهن وي اوه 
ري چې هغه د ډاډ او خوشالۍ احساس وکړي. د نارینه په 


"00007 
د ځوي لو ووي هوه 


پو څخه ګټه واخلي. له دې سره به دا سړی هغه کامل د يوې جذيه 


ښکلي» ځوان او ښه لباس لرونکي سړي ترڅنگ ناسته وي نو په دې وخت 


کوري نو هغه په دې پوهوي چې څومره ورته ارزښتمن او گران دی 
یت کې خان د هغه په سترګو کې يوه لی اچوونکې سه ې د 


سړی یې په وړاندې مقاومت نه شي کولی او په دې سره راجلبیږي. 


د نورو په راجلبولو کې ستاسو کړنلارې 
له خاوند وپوښتئ(( کارونه څنگه روان دي؟)) کله چې په ځواب ویلو پيل 


کي نو په ټوله مانا ځان هغه ته متوجه او واي ٣م‏ شم یې 


پورې دي, کله چې خپلې خبرې پرې کړي ۶ : 


منص ه1717 د و00 


پوښتنې په کولو سره خبرو اترو ته دوام ورکړئ" 


مهو ) 63101060۷ 


زړونو ته لار . 
مثلا: وپوښتئ:(( وروسته څه پیښ شول؟)) یا ((بيا تا څه وور 
ري ې در رحب ري وی دلنه کاو نه مود پر 
ځوابونو ته یې په غور سره غوږ ونیسئ. پام مو د هغه په لور 
یې وستائئ چې په دې ټولو سره هغه ستاسو په لور تمایلان 
به ورته د یو راجلبونکي شخص په توگه ثابت شئ. 


در 
یا پچې 


دوئ. کارون 


967 تا ٥0‏ هووی؟ 


پټ-رک ‏ "ې 


اا مس ووو سي پس۲٢٢-1-0-0-77-70-۶-٢۴و2پ‏ امو یی پمپ ېيي 


0 
اتم څپرکی 

له داخل څخه بهر او له بهر څخه د داخل په لور راجلبول 
اوس تاسو د نورو د راجلبولو اساسي قواعد او مهارتونه پیژنئ چې څه ډول د 
نورو د احساساتو تر تاثیر لاندې ځان ونیسئ او ځان د یو راجلبونکي شخص 
په توگه معرفي کړئ. 
اوس به دېته پام وکړو چې ولې نورو راجلبول دومره گټور دي او راجلبونکی 
دا ډول عمل ترسره کوي. له دې وروسته تاسو کولی شئ د دې مهارتونو په 
تمرین سره چې د کتاب په تیرو برخو کې بیان شولء خلک راجلب کړئ او د 
راجلبولو ټولې طریقې په تیرو فصلونو کې بیان شوې. نو هڅه وکړئ چې له 
غوره لارو څخه یې گټه واخلئ او پخپل کار کې بریالي شئ. 
د تناتر(شخص) په هنر کې د لوبې لپاره دوه اصلي ليدلوري موجود دي, 
امریکايي لیدلوری چې ( له داخل څخه بهر په لور راجلبوول) په لور اشاره 
کوي. او اروپايي لیدلوری چې ( له بهر څخه داخل په لور راجلبوول) ته اشاره 
کوي. 
امریکایي لیدلوری 
په دې طريقه کې لوبغاړی په شخصیت جوړونه پيل کوي او دا کار د 
ارواپوهنې له مخې کوي ترڅو وکولی شي یو شخصیت نندارې ته وړاندې 
کړي. په دې طریقه کې لوبغاړي د خپل او هغه شخصیت چې نندارې ته 
وړاندې کيږي ترمنځ تشابهاتو پسې گرځي ترڅو د هغه شخصیت چې 
لوبیږي. داخلي ځانگړتیاوې راښکار او په یو انځوریز شخصیت يې بدل کړي. 
د هغه شخصیت په اړه چې لوبیږي. له داخل څخه طبقه په طبقه څېړنه 
کوي؛ ترڅو طبقه په طبقه ښکاره شي(( د دې طریقې د کمزورتيا يو ټکی 
دادی چې لوبغاړي د ځان ډاډه کولو لپاره ډېر وخت نیسي خو له دې 


لل۲0)فح-- لب یسو 


کی هه لاط 5۵0060 


1 


نستصت دن ودرواست و 


نود .نه دی موجود چې نور یې رد 
وروس .. 1 
نه شويده))٠‏ 
حوړو 4 . ۹ وپ . 
: په برخه کي هم له داخلي جوړونې څخه بهر جوړونې تږ 


د ځان جوړولې ړ: 
موو هته کوو چې خړل 


رسیدل له همدې تعریف سره ورته او برابر دی» 
دال ته د سلکونو اصلي سرچینو په توگه وگورو او پوه شو چې ولې موږ 
خېری او یا هم کوم کار ترسره کوو؛ په دې طريقه کې زموږ عقيده پر دې ده 
چی د خپلو داخلي افکارو په بدلون سره کولی شو پخپلو ظاهري سلوکونو کې 
بدلون راولو. دغه نظریه کله عملي وي او کله نه. 


اروپابي لیدلوری 

لوبغاړي د شخصیتونو د بیروني سلکونو په رامنځته کولو کې رول لوبوي, 
هغوی لومړی د یو فرد تگلارهء خبرې کول او سلکونه رابرسیره کوي. وروسته 
بیا د هغه دروني شخصیت ته په مراجعې سره د هغه سلوک پیژندنې لپاره د 

روانپوهنې دلایل پیداکوي. او دغه دلایل یو یو د شخص په سلوک کې ځای 

پر ځای کوي او پراختیا ورکوي. 

د ځان جوړونې په صحنه کې هم دا لیدلوری همدا عمل ترسره کوي. يانې 

موږ د خپلو ظاهري سلوکونو په بدلون سره کولی شو په خپلو دروني او هغو 

احساساتو چې نور یې زموږ په وړاندې لري تاثير واچوو. 

مثلاً: که په سلوک کې مو خپله خوښي او خواشیني ښکاره کړئ. نو نور به په 

دې پوه شي چې تاسو رښتیا خوشاله او یا خواشیني یاست. خو اصلي مثبته 

نتیجه ستاسو په داخل کې ده او دا چې تاسو په داخل کي د خوښۍ يا 

خواشینۍ احساس لرئ پخپله به یې پیداکړئ. :. 

دغه عتاب هم له داخل څخه د بهر ( از کرون به یرون) په لوب طُرْبِ 

'مکل شوی (یانې د پیروني او ظاهري سلوک په بدلولو سره کولی شو خپل . 
داي احساسات هم بدل کړو) په دې کتاب کې به دېته هم اشاره وشي چېا 


٤0:60 5 7 


٢ 


ویو مهارتونو څخه په گټې اخیستنې سره کولی شو د ظاهري 
کي هغه انځور چې تاسو یې د نورو په وړاندې لرئ. پيدا 
. موږ دا امکانات برابرو چې ستاسو داخل( درون) په 


ږ ټیرو ښودل 
رفتاړونو په پدلون 
او کنېر ول کړئ 


خیلسري ډول د بیروني سلوک تر تاثیر لاندې بدلون پیداکړي. 


۱ل ه٣‏ نا ۱۱31060 


8 


ووو وو و و 0 
س بي 
7 پس 


.ون نه لا 21 
زړولول سا یون په اړه د ران نجربه 


ک زکۍ بد 

زې تمه کدولهي ؛ ن0 
و ِ څخه د بښنی غوښتلو لپاره 
2 ی له ما او میرسې 5555757 
٧‏ .لړو ته زاغ اب ْ ځډ 
٢‏ وک او او د مشاهيرو او کیسو په ړا کې ې وډې 
تيره شپه نډو : : : ْ 
8 . ونه له روي پلوه غیرمنظم او غوسه وه هغه وول چې اووه 
خبرۍ کو ړ بدا 


1 ۱ ته ء :8 : 
کاله کیږ د دی ناروغۍ د درملنې لپاره یو مشهور ارواپوه له کي. میرمنې 
يري 1 ! 


یل: اوه کاله!؟ 

ره زاخبرۍ سره وويل٠‏ 1 
0 تا به ناروغ نښی نښائی 
رم هنهد ډېر اوږد وخت دی او ستا په ناروغۍ کې يې کت نښانو 


ته مالومیږي. :: 
ما وپوښتل: ای د هغه وخت او پیسو په ارزښت چې لگولي دې؛ دي پوهیږي' 
فکر نه کوي چی شتمني دې بیځایه او لرې غورځوئ؟ میرمنې راته په غوسه 
وکتل او ملگري مو خپلو خبرو ته دوام ورکړ.(( هو او نه) زه اوس د خپل 
سلوک او کارونو په دلایلو باندې پوهیدلی یم؛ خو سره له دې چې په دلایلو 
يي هم پوه یم خوء له بده مرغه چې بيایې هم د کنټرول وس په ځان کې نه 
وینم. له همدې کبله نه پوهیږم چې خپلې پیسې او وخت مې سم مصرف 
کړی او که نه؟). 
هغه همدا ډول ناهیلې ناست و؛ میرمنې مې وويل: (( تراوسه دې د بل 
ارواپوه په اړه فکر کړی؟ زه له یو رواني ډاکټر سره پيژنم چې د رواني سلوک : 
او ستونزو باندې پوهیږي غواړئ چې له هغه سره خبرې وکړئ؟ کېدای شي 
هغه له تاسو سره مرسته وکړي.)). 
هغه ځواب ورکړ: ( شاید, په دې صورت کې خو د لاسه څه نه ورکوم)). 
څه وځت تېر شو او موږ د هغه په اړه هیڅ خبر نه درلود. یوه ورځ ماسپښین 
یې داسره اړیکه ولیوا د خبرو په لړ کې پوه شوم نه هغه ډا عډر ره يي 
اړيخانیواي چې غوږ ورنه به ګوته کړیئ اوس خر اوی مړي دچ مده 
ځي او په حالت کې یې هم ډېر بدلون راغلی. هغه وور ١.‏ 
وويل:( په زړه پورې ټکی 
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ې ېږی پاکټر زما د ناخوښ سلوک په دلایلو ټینگار نه کوي پلکې 
یل ته ړز یې په دې ټکي دی چې څو ډول کولی شو دې ډول سلوک ته 
یون ورکړ9" ترڅو زه په متفاوت ډول سلوک وکړم.)) 
يښن وروسته مې يوه ماښام په مېلمستيا کې خپل هماغه ملگری 
زیرات یې حيرانونکي و سلوک يې په بشپړه توگه په خپل کنټرول کې 
ېږ بې هغه پخوانی ساوک چې میز به يې په سوک وشه. د ملگرو د 
وا .ریب به گرځېده, د هغوی په وړاندې به یې چې مخالفت ښود. 
یره نه وو. په پوره ډول يې پریښی و؟ اوس له هغه سره خبرې کول یو جلا 
موند درلود او ټولو غوښتل چې له دې خوند څخه برخمن شي. 
ېږ ې چې د خپلو تغیراتو په اړه مالومات را کول نو وې ویل؛ :اوس نه يوازې 
داح هغه څه مې چې په خپل ځان (درون) کې تیريږي هغه ته په نه 
بارنې سره کولی شم خپل سلوک کنټرول کړم؛ بلکې دغو تغيراتو مې په 
دننه(درون) هم تاثٌیر کړی دی. نور اندېښمن او خواشینی نه يم» زه اوس په 
ې پوهږم چې د خپلې اندیښنې او پريشانۍ د له منځه وړلولپاره له کوم 
ډول سلوک څخه کار واخلم او نه پريږدم چې بيا په دروني اندېښنې او 
پریشانۍ اخته شم. 


بر سوک باندې تمرکزتمتیاء 

دا کیسه د ( له داخل څخه بر ته) او ( له بهر څخه داخل ته) ترمنځ د توپیر 
یو دلیل دی چې زموږ په ورځیني ژوند کې کارول کیږي. .په حقيقت کې که 
په دې پوه شئ چې د سلوک دلیل څه دی نو لزوماً په دې مانا نه دی چې څه 
اول کولی شو دې سلوک ته بدلون ورکړو. که تاسو په رښتیا هم د بدلون 
وښتونکي یاست نو د کارونو د دلیل په اړه لږ اندېښمن اوسئ او ډېر یې په 
څرنگوالي تمرکز وکړئ. په ظاهري سلوک کې د ډیرو تغیراتو رامنځته کېدل 
به چټکۍ او اسانه توگه د انسان له داخلي بدلونونو څخه رامنځته کیږي. 


۹۵0060 ١۷ )ه٨‎ ۹۴ عم‎ 


ونوت لاد دی 


0 


مر څه زموږ په سلوک او کړنو پورې اړه لري :ږ 
اوس هغه مثال ته چې په لومړي څپرکي کې وه بيرته گرځو. کر وګرون ٍ 
لپاره په زړه پورې و؟ دغه وي 


پخپله جمهور رئیس د مارک سن برن 
مارک یې کوي( د اوږ مهال لپاره هغه په مقابل شخص باندې تمرکز درلود) 


ه اد راوړئ. د یوې شپبې لپاره د جمهور رئیس سلوک و چې مارک سن ږن 
يی راجلپ کړی و. ایا دغه سلوک اکتسابي دئ: دد لون 
روښنايي کوي؟ دېته په نه پاملرنې چې په مغزو کې مو څه گرځي او تاسو څه 
ډول فکر کوئ. واقعاً هغه څه چې د قضاوت وړ گرځي هغه ستاسو سلوی 
دی که تاسو داسې سلوک وکړئ چې فکر مو له هر څه څخه ناراضه دۍ, نو 
وبه وینئ چې ډېر ژر له هر څه څخه ناراضه کیږئ او که داسې سلوک وکړئ 
چې یو مینه ناک او خپلواک یاست, نو ورته حس به ډېر ستاسو په وجود کی 
راپیدا شي او که د یو خواشیني انسان په توگه سلوک وکړئ نو د خواشینۍ 
حس به مو په وجود کې را پیدا شي. 

خد سلوو مری او ېدي ودنه په همه راه 
قضاوت کوي او خپل غبرگون ښکاره کوي او شاید دا ورته ډېره مهمه نه وي 
يد لوي زو اشعاز اوګړني موس دي 


همدوئ په اړه قضاوت 
وت کیږي. ځکه په اسانه تو ېږ 
کوي. توگه مالوم او زموږ ښکارندویي 


د نورو په راجلبولو کی ې ستاسو کړنلارې 


د د پېښنه مه كوئ 

خپل روني احساساتو او افکارو د بدلون په اړه اند ځکه 

دروني بدلونونه د زیاتوالي لپاره و ته اړتيا لر ١‏ ع ء 

ني خت ي او د ځا ی پخپلو 
دې پر 


افکارو| 
مت 001 
دم چې "۰ پیل څخه یو واجابونکی پاسی. دنو چي ضوروته 
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زړونو ته لاد ۳ 
ږی په پام کې وکړئ. تاسو هم کوښښ وکړئ چې پخپلو خبرو اترو کې د 


هماغه شخص په څېر واوسئ. 


لفن 
وه ) ۷ 63111060 


ب : ۷ 
هم ځیرکی 


په غور سره د غوږ نیولو مهارت 
مر وون ده دوې چې روو دایز وله تدابیت څخه خو ول يې 
وی سوغال سم وغو وسور د 


اخلو. ( فولک گرويل) 
دلته یو داسې تمثيلي ټوټه موجود ده چې 
دي. دا ټوټه مو تر ډېره د سهارنۍ و 
دېته ورته یوه بله: 
دپرمن: ته اصلا مته غوږ ته کټیئ! 
خاوند: ولې؛ غوږ نیسم! 
میرمن: نه؛ غوږ نیسم! 
خاوند: درته ( 4-0 هتت 1 
کن ۰ وویل چې غوږ نه نیسې! : 

خاوند: زه ا#اهکم ټول هغه رې چې د ووي تکرار کړم! 
میرمن: 027ند17-ئث0تج84 8 نیولی وای نو اوس 


ستاسو په منځ کې ډېر ورسره پلر 
م وۍ خوړلو پرمهال اوریدلې او 


نپننکگککگکگ ۷ 
واتعا لدې خرو څکږ ويز , 


د اد خو دې نه و ټیوليځ ري حا چی ٢٣‏ 

٩ 2‏ 7 : , و وند : / اد 

خپلې میرمنې خبرې تکراو یې خو په دې دو د 
3 1 لوانړر ے 

۳ داي کړي چې ټول پام ې د هغی ‏ ددی ٍِ,' زو و 


6ه مه )1 حا له مموآو 


ون ته 11 


ووي سه ووس ووو و 
1 ِ 2 : لی ۱ نه 
پ (زاصحته 


: چې تاسو وکولی شئ د ویاند خبر 
په یاد راوړئ. دا یوازې د اورېدو د مهارت يوه برخه ده یځ 
مو په 


اې وولږوي چې "ویانه خرو ته په له ترکدپامارنه له کو وړ 
ټاسو تر ټولو بد اوریدونکی است. که چېرې د ویاند خبرو ته د غوږ نیولو 
روالمواسووسک ار رخوردداليي شي شا رن لبول دې ېر 
ستاسو د بشپړې توجه ښکارندوي وکړي. نو پوه شئ چې تاسو په سمه توګۍ 
غوږ نه دی نيولی او متوجه نه یاست او يوازې د کلیسي 

اوریدلې ‏ :. 
کاري یا ټولنیزې اړیکې د گڼ شمیر عواملو او ځانگړنو پر بنسټ رامنځته 
کیږي. خو ټولې یې د دې مطلب په کچه مهمې نه دي چې تاسو يې د يو 
اوریدونکي په توگه ملگري شئ. تاسو یو ښه او متوجه اوريدونکی زاو 
ستاسو تر ټولو مهمه او ارزښتمنه ځانگړنه ستاسو په اړيکو کې ده» خو څه 
ډول سلوک وکړو ترڅو دا مالومه کړو چې واقعاً د نورو خبرو ته په پوره کمال 
او غور سره غوږ نیسو؟ 

په داسې ډول عمل وکړئ چې ښه اوریدونکي عمل کوي. د ښه غوږ نیولو او 
توجه نښې نښانې مو باید په سلوک کې ښکاره شي. د بدن حرکات او ژبه مو 
باید زا زه په پشپړه توگه په هغه څه لپاره چې تاسو یې وایاست, تمرکز 


کول پوره توجه ته اړتيا لري. ددې لپاره 


یوه برخه مو 


لرم او متوجه يم او هر لغات چې بیانوئ. زما لپاره خورا مهم دی). 
هغه څوک چې دا ډول غوږ نيسي- نو ښه او ځیرک اوريدونکي نوميږي او 
څوک چې داسې نه دي( نو بي پروا او بد اوریدونکي ) نومیږي. 
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تائیدول او ډاډ ورګول 


موږ دوه عواملو ( تاییدول او ډاډ ورکول) ته د یو ښه اوريدونکي د سلوی .د 
٢‏ په سترگه گورو او دلته ورته اشاره کوو. ښه او هوښيار اوریدونکي د يوه 
اوو نیولو پرمهال په خپل سلوک او حرکاتو کې له يو 
۹-۳ او و څخه کار اخلي او تل د ویاند د منلو, تاييدولو او ډاږ 
زو حال کې وي. هوښيا او ښه اوریدونکی په هره شیبه کې د اوريدو 
په حال کې وي او په داسې ډول په موضوع تمرکز کوي چې ویاند ورسره يو 
ځانگړی او کوي. : : . 

هر څومره چې کيدای شي دا ډېر تمرین کړئ ترڅو ستاسو توجه؛ تصدیق او 
منل د ویاند خبرو ته د غوږ نیولو پرمهال ستاسو په سلوی کې راڅرگند او 
ښکاره شي نو له خورا زیات محبوبیت څخه به برخمن او د يو مینه ناک او 


علاقه مند انسان په توگه به ښکاره شئ. 


د نورو په راجلبلو کې ستاسو کړنلارې 
دا ځل د خبرو اترو پرمهال یاست, کوښښ وکړئ چې د ویاند د تایيدولو او 
هغه ته د ډاډ ورکولو پرمهال له یو داسې ځانگړي سلوک څخه کار واخلئ چې 
گواکې د هغه د خبرو اوریدو لیوال او مینه وال یاست. .هغه ته مخامخ کینئ 
او په خبرو یې زیات تمرکز وکړئ. داسې سلوک وروسره وکړئ چې وروستی 
ځل دی چې ذهن مو ورسره گوري. . نښې نښانې زده کړئ او په وسیله يې 
هوشو وې حرومهوالسه اوو غویسسروون 


غوږ نیسئ. 


7 هح |ه ووډی؟ 


ه2 
ړ‌ 2 


ده : د سترگو اړیکې 

| يه دوه اړخیزې خبرې اترې (چې یو قوي اړیکه رامنځته کړي ي) مه سلو خبر 
ِ . نه چې یوازې ته په کې متکلم یې» ارزښتمنې دي. .(گمنام) 

پږهيدای شئ چې مخاطبان تاسو ته غوږ نيسي؟ لومړنۍ او مهمه نښه 
ړرترګو اړيکې دي په همدې ساده گۍ یو څوک چې د خبرو پرمهال 
ې نه نه گوري. نو اصلا تاسو ته غوږ نه نیسي. تراوسه مو څو ځلي خپل 
ناب په ځانگړې توگه خپلو بچیانو ته ويلي چې: (( کله چې له تاسره 
| نېرې کوم! نو ماته گوره!)) پوهیږئ څومره ځورونکی دی کله چې تاسو 
نېړې کوئ او نور درته نه گوري او برعکس څومره به خوند وکړي چې تاسو 
خېرې کوئ او مخاطبان درته گوري؟ 


دېبرایان تجربه 

دا د برایان یوه کوچنۍ تجربه ده. موږ او تاسو ته د دې لارښوونه کوي چې 
له یوچاسره د خبرو کولو پرمهال له هغه سره د سترگو اړیکې څومره مهمې 
دي. په پیل کې په مستقیم ډول څوک چې له تاسو سره خبرې کوي د هغه 
سترگو ته گورئ. بيا په تدریجي ډول د خپلو سترگو مسیر ته بدلونه ورکړئ 
اه لاسونو خواو ته یې وگورئ او لږ وخت لپاره همدلته تم شئ 

اخ به فبرگون وښيي. داسی ده لکه د کلام پرلپسې والی مو چې ورته پرې 
"ړک وي که چېرې تاسو هغه ته ونه گورئ نو کيدای شي چې هغه په خبرو 
ې لکنی شي او دا هغه څه چې څو څو ځلي پیښ شوي. 


ستقیما ویاند ته وگورئ 


"اند سره د سترگو په مستقیمه اړیکه کې یوه رابطه رامنځته کړئ" 
پاست او په 


داتر 
آڼلو غوره په گه غوږ 
#١‏ ده او دا ښٍ چې د ویاند خبرو ته په سمه نو 


7 ل۷ت ۹0060 


زړونو ته لار : : 8 
1 رئ. هر څومره چې د سترنو اړیکه قوي وي په هماغه اندازږ ې 


د ویاند خبرو ته ښه غوږ نیولی»؛ هوښیار اوریدونکی یاست 


غور سره یې او 


١ 
ښيي چې تاسو و‎ 
. هڅه کوئ چې‎ 
5 مور ورفن انس صانفثفث55د‎ 
نو به دی حالت کې ستاسو لپاره د ویاند خبرو ته له پاملرنې‎ 
که تاسو بل ځای ته وگورئ او یا شيبه‎ 0 


د ویانه په موخه پوه شئ. 
؟ کله چېي تاسو د غوږ نیولو په 


حال کې یاست؛ 
پرته بل هیڅ شی د اهمیت وړ نه دي. 
به شیبه له هغه څخه سترگې واړوئ ؛ 
له ځانه وښيی. ځکه هغه داسې فکر کوي چې ((حتما زه ستړی 


یم هغه نه خوښوي چي ماته غوږ ونیسي)) یا ((اصلا زما خبرې ورته 


کيدای شي مقابل لوری يو منفي 


غبرگون 
کوونکی 
په زړه پورې نه دي)). 

کله چی ستاسو د سترگو اړيکه کمزورې وي" 
1٣7‏ او انرژي نه شي ليږدولی. د لا راحلبولو لپاره بايد ډېر زيات 
تمرین وکړئ. که تاسو اوریدونکي یاستء نو وتوانیږئ چې له خپل مخاطب 
سره:ه سترگو قوي آړنکه ټينگه کړئ؛ 


دا په هیڅ ډول مخاطب ته 


د نورو په راجلبولو کې ستاسو کړنلارې 

دا ځل چې له کوم کس سره خبرې کوئ. له وړاندې تمرین وکړئ چې, چې 
په هره شیبه کې د ځان موجوديت ثابت کړئ. که غواړئ چې راجلبونکي 
واوسئ نو په ټولو خبرو کې خپل موجودیت وښیئ. که خبرې مو يوه دقيقه 
وخت ونیسي او که یو ساعت. 

ځان عادت کړئ د نورو خبرو ته د غوږ نیولو پرمهال مستقيماً هغوی ته 
کوړئ اوه ترک اړيکه رامنځنه کړئ. کله جې تور له تاسو ره خبری کږي 
نو فکر وکړئ چې په یو مهم کاري او اجتماعي موقیعت کې یاست. کوښښ 
وکړئ چې د سترگو د اړيکو په وسیله هغوی ته ډاډ ورکړئ چې خبرو ته يي 
په ځیر سره غوږ یاست. مستقيمأ یې سترگو ته وگورئ. نه د پزې سر. نه 
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٢ 
ړن هدعو شاووته بحيل يول بام سره مره هغه په کلماتو‎ 


یډی ا9 1 : 

د وون د ٣٢‏ 
۹ ړو ,یز ته پام مه کوئ. پریږدئ چې ټول پام مو د مخاطب په 
و د له 

ې رجه کې د تمرکز مهارت د خپلې کورنۍ له غړو سره په خبرو 
سر 1 1 مه نې - . 

71217717172 د‎ ۳٢٢ 
7 : : : ٢ کولو ې‎ 

03700170-002 ٢ 
10020200-200 47ءن ؛ نن‎ ٢ 
- . جوړوئً"‎ 
مهو سو واه وس با تت‎ 
تت --ن7ت207 0ه‎ - 7-7 


زده کړئ چي د نورو د راجلبولو لپاره ضروري او مهم دي. 


۹6٥0060 5۷ )3 حم‎ 


3 


پوولسم څپرکی 


۵ ځای بدلون 
«. ړه لدو : 
دویمه نښه: ۹ ٠‏ 


بي ورون او یو خوله لروه چې لږې خبرې وکړ واو ډېر شی 
موږ له ٠ ٧‏ : 


0 0 روو په حال کې یاسته سربيره پر دې چې د سترگو يوې 
: و لرئ. باید دا هم زده کړئ چې پخپلو لیدو باندې مسر 
و و له مودې وروسته به د سترگو په اړیکو جوړولو کې ستاسٍ 
پرتونه و وړتیاوې زياتې شي او زده به کړئ چې د سترگو له اړيکو څخه 
ترلاسه شوی احساس څه ډول کنټرول کړئ او يا د خپل احساس او تسلط 
سره کولی شئ مخاطب ته وښائئ چې څومره یې خبرو ته غوږ یاست. موږ پر 
هغه احساس باندې چې د سترگو په اړیکو کې ليږدول شوی؛ د تسلط دغه 
مهارت ( د سترگو د لیدو د ځای بدلون) په نوم یادوو. 


د سترگو د لیدو د ځای بدلون څه ته وايي؟ 

یو ساده او ملایم حرکت دی چې مخاطب ته د خبرو کولو پرمهال ترسره 
کیږي. که چېرې مخاطب زموږ تر تاثیر لاندې راځي او خبرو کې یې اختلال 
رامنځته کیږي. نو په يو ډول ملايم او ساده حرکت سره کولی شو خپل 
لیدلوری بدل یا کله په یوه او کله په بله سترگه ورته وگورو. که غواړئ په 
دغه ملایم حرکت باندې سم پوه شئ نو کله چې تلویزون گورئ د خپل 
ټلویزون غږ بند کړئ او د پریزنټرانو د سترگو حرکتونو ته پام وکړئ. 


د ظاهري غوږنیولو په مقابل کې واقعي غوږ نیول 
احتملا تاسو د پورتنۍ قضيي څرنګډار تې رس 
٠‏ پورتنۍ قضیې څرنگوالی تجربه کړی. کله کله خلک ستاسو 
ې ۱٠٠٠‏ یې د سترگو اړیکې په پام کې نیولي؛ دا 
خو څوک په کور کي نشته)) دغه خلک 


--۱6655888 
٤0060 5 7 


هه- ې 
ا ٤٤‏ 

زړونو ته لاد 
مه توگه نه گوري او بیخې بې مانا دي او تاسو له شک پرته 


ټایسو : 
له تاسو او ستاسو له 
ورباندې بشپړ باود 4 پیداکوئ. له تاسو او ستاسو له خبرو سره هيڅ مينه او 


وه نه لري. يوازې په ظاهري ډول تاسو ته غوږ دي. 

20 ورون دوو سرو‎ ٢ 
ړینو د کمښت له کبله دي. .لیدونکی شخص تاسو ته په داسې ډول گوري‎ 
يې فکر بي په یو ځای کې بند وي او په زړه نا زړه ډول یې سترگې ستاسو په‎ 
ور نیولې وي خو حواس يې په بل ځای کې وي. .که دې حالت ته دوام‎ 
ورکړي نو کیدای شي ستاسو غوسه او ناراحتي د ځان په وړاندې زیاته کړي.‎ 
او ددې پرځای چې تاسو د ځان په لور راجلب کړي. برعکس په تاسو کې‎ 
پر غوسه او ناخوښي زیږوي.‎ 


لید مو به حرکت راولئ 
که غواړئ نور په دې باوري کړئ چې خبرو ته یې په سمه توگه غوږ یاست, 
و خپل لید کې حرکت راولئ. هرڅومره مو چې د لید حرکتونه زيات وي نو 
دا ددې ښکارندویي کوي چې تاسو د مخاطب خبرو اترو او وینا ته په سمه 
توگه او غور سره غوږ یاست. 
د لید لږ حرکات د بې توجه‌يۍ او نه پاملرنې ښکارندویي کوي. 
د راس پرت د جمهور رئیس د کانديدو ټول شواهد د ( د سترگو د فعالیت نه 
شتون- په بحٍث کې نه گډون ) و. 
هر وخت به مو چې هغه په تلویزون کې ليده, د خبرو کولو او غوږ نیولو په 
دواړو حالاتو کې به یې سترگو ډېر لږ حرکت کاوو؛ سترگو ته یې رپ هم نه 
ورکاو. او داسې ښکاريده چې نه یې په سمه توگه خپلو خبرو ته غوږ نیو او نه 
يې هم خلکو ته پاملرنه کوله. :. 


لش۱9٧ت--ف--‏ 
۵۵6 رط 5۵۵0060 


ښه او غوره اوریدونکي ورڅخه کار اخلي ترڅو ری 
ه توگه ستاسو پر موضوع تمرکز لرم»» 


لا لعصعکتک-- 
٨7‏ ل5 ۹600060 


ز پنوته لاد ۸ 


څلورمه نښه: دسر خوځول 
۱-7-۱ اد ورو د 
يځو په ارامۍ سره پکې باور؛ احساسات او نظريات تبادله شي. (ساموتل 
حانسوناً 

0177007 ۹٢ 
جلبولو سبب گرځي» ځيني افراد د غوږ نیولو پرمهال په فطري او غریزه‌يي‎ 
يره خرځوي او ځیې با بیځي خپل سر ته خوځوي. که د وو‎ 
روا ومو افرادو شرکونوو نه خر در و‎ 
خوځول د ویناوال په خبرو تاثیر اچوونکی او د هغه د خبرو تایید د او په‎ 
اوریدونکي کې ددې عمل کمښت د راجلبولو د کموالي سبب گرځي.‎ 


ږ وړ نیولو په مهارتونو کې د ییر خوځول» په زیاتولو کې د ران تجربه 
یوه ورځ د ټلویزون خبریال د مرکې لپاره زما کور ته راغی. هغه او کامره مین 
(فلم اخیستونکی) یې ددې لپاره چې نوري دستگاوې ولگوي؛ زما ټول دفتر 
وي موږ لر خبرې وكړې او هغه د هغو پوښتنو په اړه چې له ما پوښتونکی 
و توضیحات راکړل بیا مرکه پیل شوه. 
007170707٢74777‏ 
زما په لور جوړه کړه او یوازې زما وکاسي کوي او د خپل خبریال یو انځور ثم 
نه اخلي. ما له ځان سره فکر وکړ(( که دا همداسې دوام پیداکړې نو په دې 
مرکه او خبرو اترو کې به یوازې زه ولیدل شم او د خبریال یوازې غږ په کې 
اوریدل کیږي او بس)) دا حالت زما لپاره په زړه پورې نه و" 

ته وويل چې 


کله مو چې مرکه پای ته ورسیده رح رال کنبا کادره يت 
وپوښتل(( 


200200707272705 7-04 0٧7 
تاسو خ : ې ؟‎ 
د فق0‎ 55  2ھ007077‎ 


اپ سم را 3 م81 


زړونو ته لاړ - ۹۹ 
هغه ځواب راکړ ((موږ غوښتل چې دا راپور ستاسو په دفتر کې ثبت شي او له 
بل پلوه موږ دلته دوه کامرو ته اړتيا درلوده خو له بده مرغه چې له موږ سره 
یوه وه. ٢‏ دغه جلا اخيستل شوي انځورونه د سمولو او مونتاژ پرمهال له 
ویډیو او ٣"‏ انځورونو سره یو ځای کوو.( زه لاتراوسه گنکس وم چې هغه 
دوام ورکړ(( که ونه شو کولی چې د دواړو خواو حرکات په یو وخت کې ثبت 
کړو نو له دې پرته بل انتخاب نشو کولی چې د جلا ثبت او د سمون پرمهال 
د یوځای کولو پرته بله لار انتخاب کړو.)) او په خندا سره یې وويل: موږ دا 
غبرگونونه( د سر خوځولو) په نوم يادوو. ما وویل((دا خو جوړ شوي او 
مصنوعي دي. طبیعي به ښکاره نه شي)) هغه په مسکا سره ځواب راکړ(( که 
0 شي خق له تا سره دی خو تاسو ته ډاډ درکوم چې دا به دومره 
ښکلی جوړ شي چې ټول ليدونکي فکر وکړي چې طبيعي دي او اصلاً د 
مصنوعي فکر به هم ورسره نه وي. 

اقرار: کله مې چې مرکه ولیدله نو ډېر خوښ شوم او له ځان سره مې وويل 
چې څومره واقعي او طبیعي ښکاري. 


د سر خوځولو لپاره درې طریقې 

سرخوځول د دې ښکارندویي کوي چې تاسو په ژوره توگه د غوږ نیولو په حال 
اوه درد خرو بدوړاندې خااصاس اوففرکوی. سصوه د ټور 
یولو پرمپال د سر خوځول د ویناوال خبرو ته پامرته او تاي د ار لوونه کټنه 
ددد واه رې مداوې طررکړاكوجودې دي زا کر ګند ار 
ډېر تند درې حالتونه دي. 

نر کتنقق ین تت تت گکثگ ‏ 
یې مانا تشخیصوي. 


67 ۷ 0هو وی؟ 


: ی حالت: . په ارامۍ سره خوځول په دې مانا چې زه مو خبرې څارم او 
مړګا 
ول له خبرو سره ته ده. 

حالت: : دا حالت له لومړي حالت څخه لږ تند دی او په دې مانا چې 


فر کوم)) د سر ارام خوځول لزوماً په دې مانا چې ستاسو بريا د 


َد ده زه درسره همغږی يم) 

ريم حالت: په دې حالت کې د سر خوځول تند او چټک دی او مخاطب 
ويي( هو زه همغږی يم او هغه څه چې اورم؛ زما لپاره ډېر په زړه پورې او 
ميرانونکي دي.)) ‌ 


د نورو په راجلبولو کې ستاسو کړنلارې 

د غوږ نیولو پرمهال د سر خوځول په واقعیت کې ستاسو له خوا مثبتې نښې 
ي چې مخاطب ته ليږدول کيږي چې ستاسو د ملگرتيا او هوښيارتیيا 
ضمانت کوي. د سر خوځول د نورو د راجلبولو لپاره مهم او گټور عامل بلل 
کیږي. 

د خبرو کولو پرمهال د سرخوځولء تاید او یو شمیر نور سلوکونه تمرين او 
پخپل ځان کې ورته وده ورکړئ. کله چې مو غوږ نیولو پرمهال د ویناوال د 
خبرو تایید لپاره د سر خوځول له یاده وځي؛ نو کيدای شي دا د ویناوال د 


پريشانۍ او ناراحتۍ سبب شي. 


له 
م7 رط ٤۵۵0060‏ 


خوارلسم خبرکی 
سىنځمه نښه: د بدن ژبه( 276 87 ) 
۰ ولرئ» چې کله هم له نورو سره خبرې اترې کوئ ن وتاسو د نورو د 
خبروڼه کله له خپلو خبرو سره ډېره مینه لرئ. (اندرواس. رون) 
کله چی ناست یاست, ستاسو د ناستې طرز او طريقه کولی شي مخاطب ته 
ستاسو یو ډول منفي او مثبتې نښې ولیږدوي چې ستاسو د علاقې او عدم 
علاقې ښکارندويي کوي. کله چې سمه ډډه ووهئ او يا هم ځان لږ څه د 
مخاطب په لور کوږ کړئ. د خپل بدن له داسې حالت سره تاسو مخاطب ته 
وایاست چې ( ستاسو خبرې زما لپاره ډېرې په زړه پورې دي او يو ععيب 
مقناطیسي ځواک په وسیله ستاسو او ستاسو د خبرو په لور راکاږل کیږم)). 
کله چې په بې حوصله گۍ او بې حالۍ سره ناست یاست او یا په بل لور کوږ 
شوي یاست په داسې ډول چې له مخاطب څخه لیرې یاست په دې مانا ده 
چې هغه ته وايئ( ستړۍ کوونکی دی حوصله مې پای ته ورسیده» آ(! : 
خبرو اوریدو پرځای مې کولی شوای خپل یو بل ٢‏ کار ترسره کړم). 


هر څه په پام کې نیول کیږي 


د تجربو پر بنسټ له یو قاني. 
ٍ : یو ثانون سره سم کون ښ وکړئ چې ځان مو د ویاند په 
لور متمایل کړئ او د هغه په لور کوږ شئ. که ټعېږ 
وشئ نو کوښښ وکړئ 


چې د مخاطب په لور یې ووهئ او ځان ډاډه کړۍ ١‏ 
000 چې مټې او لاسونه مو سره 


: ۰ 7 پر ټینگار او تاييه لپ ٩‏ 
ور دی پ# هدې مر تامو کولی شئ پ 20077 


ن کې د 
کله چې وله یاست, دا بو هوښیار انسان په ر 
ړ‌‌ : مده چې د خرو ۸ 
و 0 
کنټرول کړئ. .ې لپاره چې یو مناسب ي: طباز 
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روف تت ۳ 
یی امل چې يا له تاسو څخه ليرې دي او يا هم درسره ښه نږدې, 
وڅارئ" 

رنه څه مو چې د ولاړو کسانو له سلوک او واټن څخه زده کړي پخپل 

ږی کې عملي کړئ. که څوک غواړي چې تاسو ته ډېر در نږدې شي نو 
یو له هغه څخه ډېره فاصله اخیستې او که څوک غواړي له تاسو واټن 
ږاخلي نو پوه شئ چې تاسو ورته ځان ډېر نږدې کړی دی او د هغو د ارامتيا 
و راحتۍ پر حریم مو تیری کړی دی. 


د اړيکو داېرې 
دري مرکزه دایرې په پام کې ونیسئ چې. د درې واړو عمومي مرکز تاسو 
بخ ناه په لومرې دایره کې له نورو څخه ستاسو واټن دوه گامه دی, 
دا دايره په واقیحت کې ستاسو شخصي او صمیمانه اړیکې دي کوم 
خصوصي حریم مو چېء د خپلې کورنۍ غړو لپاره ځانگړی کړی» که شغلي 
اړيکو او اجتماعي بلدتیاوو کې له نورو سره دا ډول واټن واخلئ په ياد ولرئ 
داپه دې مانا ده چې د هغوی په خصوصي حریم مو تیری کړی او له دې سره 
به فرد د ناراحتۍ احساس وکړي. په دې حالت کې د شخص عکس العمل په 
داسې ډول وي لکه له کوم تهدیدونکي او وحشتناک انسان سره چې مخاب 
شوی وي. 
په دویمه دایره کې د خبرو پرمهال ستاسو او د مقابل شخص ترمنځ واټن د 
وو او شپږو گامونو ترمنځ دی. دغه واټن د اجتماعي او کاري راوبطو لپاره 
۷ مناسب دی, که غواړئ چې مقابل لوری په ناسته یا ولاړیدا راجلب کړئ 
و دغه واټن په پام کې ونیسئ نه لرې او نه نږدې. 
اریمه دایره کې ستاسو او مقابل لوري ترمنځ د اتو او لسو گامونو ترمنځ 
١ه‏ دا په واقعیت کې ستاسو د امن واټن دی چې ستاسو او مقابل له لوري د 
عتباط لپاره کارول کيږي د واټن د نږدې کولو لپاره د مقابل لوري هر 


ي8 ره ۱١١٩١٩١١١‏ : رخا 


زنگ دی او تا 
7 د ی او سو ته وايي 


په ځان پام کوه!. 

د بډن د غړو په خورولو له نور سره خبرې وکړئ. 

د خبرو په لړ کې که ولاړ یاست یا ناسته که وغواړئ چې مخاطب په دې 
زه ستا د خبرو په اړه فکر کوم او زده کوم یې همدا ډول زما 


پوه کړئ چې «« 
)نو ځان مو لږ د مخاطب په لور کوږ کړئ او هغه 


لپاره په زړه پورې هم دي 
ته مایل کینئ او یا پریږدئ چې په ارامۍ سره هغه ته نږدې شئ. خو پام مو 
وې چی د هغه خصوصي حریم او د امن او ارامۍ دايرې ته داخل نشئ او 
:0 واټن په پام کې ونیسئ کله چې له اندازې زیات نورو ته نږدې کیږئ 
هغو په شا ځيء ځکه احساسوي چې تاسو یې حریم ته داخل شوي یاست. 


د نورو په راجلبولو کې ستاسو کړنلارې 

له دې وروسته چې له چا سره خبرې کوئ د هغوی په لور ځان متمايل کړئ 
او لږ یې په لوري کوږ شئ او ټول حواس مو ورته متوجه کړئ. 

که ناست یاستء نو ځان مو د مخاطب په لور کوږ کړئ یا په داسې ډول تکیه 
وکړئ او گمان وکړئ چې ټولې خبرې یې په ځيرتیا سره اورئ د هغه سترگو 
او خولې ته وگورئ, سترگې مو د هغه په سترگو کې وگرځوئ. او کوښښ 
وکړئ چې ځان ورته لږ وړاندې کړئ. نه دا چې غلي کینئ یا په بل لور ځان 
کوږ کړئ. .که ناست ياست نو مخامخ ورته کینئ په داسې حال کې چې پښې 
او لاسونه مو د هغه په لور اشاره وکړي. 

که ولاړ یاست نو د ځان او مخاطب شخص ترمنځ مناسب واټن په پام کې 
ونیسئء مستقيماً مخامخ ورته ودریږئ خو له دوو څخه تر څلور ګامونو پورې 
وازن وښالئ لوزریمو د ,در وبا کهردئ تدارووړی. 0 


کت باید په تد ه را 
حر ريچ سر رامنځته شي ترڅو مخاطب اح 
س کړي چې 


7 ل5 ۹600060 


لر - 
د خر لیوال او مینه وال یاست. په ياد ولرئ او ځان سره یې تکرار 
((خپله مثبته انرژي مو مقابل لوري او مخې ته ولیږدوئ)) 


واو و و 
08000000-747 لپاره گټه واخلئ. 

000010030700007 ونت‎ ٢ 
دور او مهم مطلب باندې خبرې کوي. لږ شاته لاړ شئ او که ومو‎ 
نوښتل نو یو ول د شور او ورخطایي احساس هم وښيئ بیرته خپل لومړني‎ 
ځا ته لاړ شئ او کوږ شئ.‎ 

ړغه ټول پیشنهادي حرکات ددې ښکارندویي کوي چې تاسو د نورو د خبرو 
لیواله شوي پاست او دا په مخاطبانو کې یو ډول غوره احساس رازیږوي او په 
اه ې ناسو ته د یو مینه ناک او راجلبونکي انسان په سترگه گوري. 


مهوم 3۳ ۷ ۱30160 


پینځلسم څپرکی 


شپږمه نښه: د بدن د حرکاتویو شمېر منفي تاثېرات 
لگرتیا: یو دوه اړخیزه ځواکمنه لیوالتیا ده چېء د دواړ وترمنځ د خوښ ۍ)ړ 
خوشالۍ د زیاتوالي سبب گرڅي. (استاش باجل) 
هماغه ډول چې د بدن او د بدن د ژبې له مثبتو تاثيراتو څخه خبر یاست نږ 
مهمه ده چې. په مخاطب باندې د منفي تاثیراتو په اړه هم ځان بر کړئ 
هغه سلوکونه دي چې. د بې پروا اوریدونکو له خوا کیږي. په واقیعت کې د 
دې لامل کیږي چې د منفي تاثیراتو او نښو په نوم وپیژندل شي او په ویناوال 
یو خواشینونکی تاثیر واچوي. 
۶ه کاه د دې امکان هم شته چې تاسو یو ډول کینئ يا يو داسې ځانگړی 
حرکت وکړئ چې په مخاطب باندې منفي تاثیر وکړي. نو له دی وروسته 
ومو ون هک یې سوه ای لته درف يی 
شخصیت مو تر پوښتنې لاندې راولي. ځان وساتو او له هر کار وړاندي شو 
ځلي فکر وکړو. . 
د کم تجربه اوریدونکو یوه تیروتنه چې د غوږ نیولو پرمهال د دې پر ځای 
ون ص0ر70 ور 
7 077477700007477 
وون دی ابښي اووازي دا په غامري وې دا څرگندوی چې خپل 
0 مو غوږ نیولی و خبرې یې په غور سره اوري. 11 
وو 2و ور 


ٍ : پښي په دا 
دي چې د ویاند په اوړله وي او ووا و پ په داسې ډول 
٣‏ غا ده :. 0 نږي چي د مِقما 
خو ېون يړ م٧‏ گماوموي چې د مو ووي 
و0 وب چه‌يۍ څخه کار 


اخلی. 


نن 
همهم مه ده له موومی؟ 


زرونو ته لاد ٥‏ 
پ ړیني نښه چې ٥‏ راجلیولو هر ډول چانس له منځه وړي هغه په صندلۍ 
يې په داسې ډول کیناستل دي چې گمان کیږي ټول بدن مو د صندلی شاته 
ھ دی او په بشپړه توگه مو له مخاطب څخه واټن اخیستی او لیرې یاست. 
هي طريقې او کار د مخنيوي لپاره چې له مخاطب څخه ستاسو مخ 
ترځوي او د هغه خبرې درته بې ارزښته ثابتوي. هغه په صندلۍ کې په 
ئی او مستقیم ډول کیناستل دي او نه پرېږدي چې شا مو صندلۍ لمس 
کړي" 

ېږو خلکو بله تیروتنه داده چې د غوږ نیولو پرمهال خپلې مټې سر نښلوي 
ږ په امطلاح خپل لاسونه په سینه ږدي. او دا ډول حرکت په دې مانا دی 


يي, گواکې تاسو د ویناوال د خبرو مخالف یاست. او د بنديدو غوښتونکي 
رت نو د خبرو کولو پرمهال ځان ډاډه کړئ چې, لاس په سینه نه ياست او 
دی عمل څخه د لاس اخیستو لپاره ځان په خلکو کې راجلبونکی» مینه ناک 
و علاقه مند ثابت کړئ. 
د نورو سلوک ته ځیر شئ کله چې تاسو داسې خواشینی کوونکی او منفقي 
رږی وينئ» په واقعیت کې تاسو منفي نښې پیداکوئ چې تاسو ته ودب 


هغه څه چې وايي د اوریدونکو لپاره هیڅ په زړه پورې نه دي اویا هم ستاسو 


له خبرو سره په بشپړه توگه مخالفت لري. 


خبرو ته غوږ ونیسي. نه اندی د مخامخ 
د لاسانجلس پوهنتون اتد ډاکټر البرت مهرابیان کلونه وړ ې 
اړبکو په ړه ټوله‌ایز او تاثیر اچوونکې څېړنې ترسره کړ 
نن و 0-0 


۷٧‏ مو کلمات چې غواړئ 


ی‌. دا څېړنې وايي: په 
حانت ٨۸‏ او يوازې 


2 نور 
7۹77 دو 0٧‏ 


87 لات 5680060 


څنگه دومره ژر او په راحتۍ سره ستاسو 0ک ږو ٩‏ 


نتیجه گیري او قضاوت وکړي؟ له همدې کبله تاسو بايد تل د خپل دن , 
ژبې او غیرکلامي ارتباط ساتنه وکړئ. 

په زړه پورې ده چې ښځینه د خپل بدن د حرکاتو او ژبې په نسبت پې 
حماسیت لري. څېړنې ښيي چې ښځې په یوه غونډه یا محفل کې تر رر 
لس دقیقې وروسته په ټولو خلکو سترگې گرځوي او هر یو په خاص ډول نٍ 
سترگولاندې تیوي په داسې حال کې چې تارينه به هم په هماغه غونډه ې 
وي خو ساعتونه به ورباندې تیر شي خو شاوخوا خلکو ته به یې هیڅ پام نه 
کیږي. 

"٠ه‏ هم یو شمیر وگړي د خپلې راحتۍ لپاره لاسونه راټولوي خو کله چې 
'ه ورو سره یوو نو دا مهال خپلو ټولو حرکاتو ته چې په وسیله يي مطلپ نورء 
٢‏ 'یږدوو له هغه څه څخه چې په مخاطب باندې منفي تاثیر اچوي باي 
داواکور که کي اور ومر په اړوکڼه کی يلت او غواړئ سرب 


ښک او راجلبوتکی شخص واوسئ نو باید د خپل بدن ژبه کنټرول کړئ او 
پر لوزو د تايز څخه ځان خیر کړئ. 


د لورو په راجابولو کې ستاسو کړنلای 
د تت ٨‏ یا 

7 7 مھ ۵ ٤‏ 
0110270 000 
ابزي لیت ارملي يې په کوت وړي ير 5 لنورو څه ډول اغیز 


شارکت او علاق نز خبرو اترو ستاسود 
00 او علاقې ښکارندویي کوي. د نورودبین و ېسو 
څرنگوالی چې تاسو ته یې در او 


روی 2 شش 2 په 

. 5 : ځیرشئ. د تلویزون او څ 
دوه رو وو ۱ ند کړئ او هڅه 
: 1 : څه 

کر کوي او غواړي ووايي. پوه شئ. وی يې په اه 


07 5۷ 0 ممیوی؟ 


: ونو ته لاد : 0۸ 
فاړلسځڅرنثت٢٢تت-ت-‏ 
پړږونکي او ډاډ بښونکي غږونه 

پکرتيا: ږا د ژوند خوښۍ او نیکمرغۍ دوه برابره کوي؛ غ ماو غوسه 

هره ويي (فرانسیس بیکن) 

سږ پام مو ؤي نو هغه څوک ښه اوریدونکي دي چې تل له ««اممم؛ اوه» اه او 

وره نورو غږونو څخه د ویناوال د خبرو د تایيد او ډاډ لپاره کار اخلي. دا 

یاغه فږونه دي چې موږ ورته ډاډ بښوونکي غږونه وايوو؛ دغه غږونه 

ویول ته د مخاطب د پاملرنې بشپړه ښکارندویي کوي او ویناوال دا ډول 

ړناطفب ژر تشخیصوي. له غږونو څخه کار 


اخيستل ستاسو د راجلبولو 
ښریب ته د یو اوریدونکي په توگه زیاتوالی ورکوي. 


د نورو په راجلبولو کې ستاسو کړنلاې ثږ 
کله جی د نورو خبرو ته غوږ نیسئ نو له ډاډ پښوونکو غږونو څخه کار 


غل وذ : خت او ځا 
انا رودئ صن غريزه مو دادي ډول غرونو د استعمال پو د ی 


نسبت منعکس کړئ. 


سر 
پا بر يا 31 ه3ک 


غو ته لار 7 ٥ه‏ 
زړوو اوولسم ځیرکی 


تیه نښه: ډاډ بښونکي کڼیات او غږونه 

ني د راجلبولو لپاره له ډاډ بښوونکو کلماتو او غږونو څخه گټه اخ 
-- ده خو که دغه غږونه له تاییدونکو او ډاډ بښونکو کلماتو ۸٠‏ 
٢‏ تاثیر به یې دوه برابره شي. .۰ سترگو اړیکې. ځای پرځای کتل د 
دن راټیټول» د سر خورول او کږول ټول په نورو باندې خورا تاثیر اچوونکي 


دي. خو که دا له ډاډبښوونکو کلماتو او غږونو سره ملگري شي ورسره به تاسو 
هم یو راجلبونکی او خوږ ژبی فرد شئ. 
د ډاډ بښونکو کلماتو او الفاظو لومړی ډول (( عبارات او محافظه کارانه 


لغات ) له دې کبله د محافظه کارانه لغاتونو او عباراتو په نوم يادیږي چې 
لزوماً هغه څه چې ويل شوي» ستاسو موافقت او تایید نه ښيي. 

لغاتونه لکه(( پوهیږم)) .((واقعاً))یا( ښه خو داسې)) مخاطب ته ډاډ ورکوي 
چې تاسو یې خبرو ته په سمه توگه غوږ نیولی خو ناپيئلي یاست. 

عبارات او محافظه کارانه لغات په ورځیني او عادي ژوند کې کارول کیږي. 

په غیر رسمي میلمستیاو او اجتماعي رویدادونو کې دا کلمات تر اندازې 
زیات په بحثونو او خبرو اترو کې کارول کیږي. کله چې په بشپړه توگه په 
بحث کې ښکیل شوئ او هغه څه چې ويل شوي خپل موافقت ورسره وښيئ" 

که له « شو», « له شک پرته» , «کاملاً مې خوښه ده» « په اصلي ټکيا 1 
سمه توگه لاس ایښي» او ورته نورو کلماتو څخه کار خا نو په ډې صا 

کې تاسو د هغه څه چې ويل شوي. ملاتړ او پلوی کړی دی. 
څو تر دې وړاندې چې په دې کلماتو سره د ویناوال خبرې 
اغ ٨‏ کړئ هغه څه چې وويل شول ورسره همغږي 
ٍَ په 
115775451717 به ښخاحب باندۍ غږ اد 


او موال فا 


5 
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: رون ته لاد : 

اچوولکې ده» خامخا له داسې حالت سره مخ شوي یاست چې درته وويل شي 

ږ توږی په لوړ غږ سره ووایه او مقابل لوری هم غلط پوه شوي وه 
يی په داسې حال کې چې ستاسو موخه بدي نه وه. خو ستاسو د غږ درجه 

ې شوه چې ستاسو ترمنځ يې غلط فهمي رامنځته کړې. .لو کله چې هم 

يږو غواړئ څه ووایئ. تر ډېره هڅه وکړئ چې د خپل غږ جگوالی او ټیټوالی 


په پام ونیسئ. 


د نوروپه راجلبولو کې ستاسې کړنلارې 

ره ورځینو خبرو اترو کې کلامي او غږیز تصدیق او تایید په کار یوسئ. په 
یزگړې توگه په ټلیفوني اړيکو کې» کله چې غواړئ وښيئ چې په بحث 
بوخت یاست خو په عین وخت کې خپل ناپثیلتوب وښايئ او خپله همغږي 
اوهوافقت څرگند کړئ. تر ډېره له عباراتو. ډاډ بښوونکو او تصدیق کوونکو 
| کلباتو څخه کار واخلئ ترڅو تاسو د ویناوال د خبرو علاقه مند او ملاتړ 


وښيي. 


87 ل5 00060ی۹ 


اتلسم ځیرګی 
له ملکگرو سره د راجلبولو تمرین 

دا په مو خارخا اوریدلي وي چې»«« له ډېر تمرین څخه ډېر مهارتونه په لس 
راځي»». په واقیعت کې له تیروتنو ډک تمرینات چې انسان پوهوي. تاسر 
راید ډېزې تیرونتې وکړئ او په څو ځلي د ناکامۍ او ماتې احساس وکړئ 
ترڅو وکولی شئ په لازم ډول پوه او زده کړه وکړئ. په ځانگړې توگه د 
راجلبولو د مهارت او محبوبیت په اړه یو قانون دی چې.«« هر ارزښتمن کار 
چې ترسره کوو په پیل کې دومره ارزښتمن نه بریښي»». 

د راجلبولو او محبوبیت د اندازې د زیاتوالي لپاره بايد خپل ټول ارتباطي 
مهارتونه يوځای وکاروو؛ له يو ملگري څخه مرسته وغواړئ ترڅو تمرین 
ورسره وکړئ» هغه ته د یو سوک وهونکي سیال په سترگه وگورئ, چې کولی 
شي اصلي رینگ ته له ننوتو وړاندې چې ستاسو لپاره دا رینگ هماغه 
اجتماعي او کاري روابط دۍ. له هغه سره تمرین وکړئ. دغه تمرين ستاسو 
دواړو لپاره گټور دی. 

د 7 

د "د 1 د 070 او توضیح کړئ. د غوږ نیولو د 
مهارتونه په پام کې نیول. مر ن او همدا ډول د نورو د راجلبولو 
د تمرین په حالت کې داسې اوسئ لکه چی 
څښلو په حالت کې یاست چې په ټوله مان 


دی چې له تا 
٢-707‏ موا وپويدي په خرو کو پیلوکړي 

" خبرو په وړاندې خپل اوریدونکي عکس الم ېلو رک 
کل چې ستاسو غبرگون څنگه و؟ هغه خپلو خٍ 


"مدا حال یو له بل سره د قهوې 
ادتحا کم ررنون 


بۀ يوازې د 
کي .ليا له هغه 
ته ستا . 

د پاملرنې او 


د نورو په راجلبولو کې ستاسې کړنلاری 
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٢ 
وود دي‎ 


٢٢‏ رو ولء د بدن ځملولء د سر خورول او له غږونو او 
پېښوونکف تو څخه په گټې اخیستنې سره چې هغه پرې خبرې کوي. 
"٢‏ د-8 واو خبرو ته مو غوږ نیولی و. دغه ټول 
ږپارنونه يوځای او په یو وخت کې وکاروئ. لک( لومړی: د سترگو اړیکې, د 
ره مسیره ۵ سر خورولو او کږول؛ دويم: له ډاډ بښوونکو کلماتو گټه 
ښتل. دریم: د مخاطب په لور د ځان کږول). 


يکن لري د دې هر یوه مهارت د تمرین لپاره مو ډېرې غوڼدې تيرې کړې 
خو په جلا ډول د هر یوه کارول به تاسو کنگس او گيچ کړي نو د غوږ 
نیولو پرمهال ټول مهارتونه په یوځايي توگه په کار یوسئ. 


وي؛ 


له درې یا څلور دقیقو وروسته مو له ملگري څخه وپوښتئ چې څه ډول وئ؟ 
ایا داسې په ټولو حالاتو کې د غوږ نیولو په حالت کې ښکاريدم؟ 

ستاسو په اند په ټولو حالاتو کې مې شتون حس کیده؟ 

احساس دې کړ چې ټول پام مې ستا د خبرو په لور و؟ 


ایا مشخصه وه چې تاته مې پام و؟ 


که د ملگري ځواب مو په داسې ډول و چی تاسو ترې راضي نه وئ او ځانته 


مو ډېره تمه وه, بیا تمرین وکړئ. ترڅو د اوریدو مهارت ته مو په دې ډول 
وده ورکړئ, چې له هرچاسره مادقات وکړئ نو باید هغه په دې قانع کړئ چې 
تاسو یو ښه اوریدونکی یاست او په ټوله مانا مو د هغه خبرو ته غوږ نیولی وء 


و ې و ۱ ٢‏ 
پیداکړي. په نورو کی د خوښۍ او خوشالۍ حس راپیدا کول دقیقا هغه ځڅه 


دي چې ستاسو د راجلبولو او محبوبیت سبب گرځي. 


سوه ٠‏ د تر ودک 


نولسم څپرکی 


نصیحتونو او نظر ورکولو ته مو پام وکړئ 
اندېښنه مه کوئ: :څرنگه چې نور و ته د نصیحت کولو خبر عادي او عموي 
دی په هماغه اندازه یې رد او نه منل هم عمومیت لري. .بیان تریسي) 
په اتلسم څپرکي کې مو زده کړل چې د ملگرو خبرو ته له ځواب ویلو پرته اږ 
یوازې د هغوی خبرو ته په غوږ نیولو سره خپل غبرگونو وښيئ او د غوږ نیولږ 
یو لړ نور مهارتونه تر بحث لاندې نیسو... 


په صبر سره غوږ نیول او د ران تجربه 

کلونه وړاندې د ماښام ډوډۍ خوړلو پرمهال مې میرمنې چې يوه سخته او 
ستونزمنه ورځ یې تیره کړې او خورا غوسه هم ده نو د هغو ستونزو په اړه بې 
وینا پیل کړه چې له خپل یو تن همکار سره یې پيدا شوې وې. په پیل کې يې 
په ارامۍ سره خبرې کولې خو څومره یې چې مالومات راکول نو غوسه يې 
زیاتیدله, خو له بده مرغه چې زه باید دا ومنم چې ما یې په سمه توگه خبرو 
ته غوږ نه نيو. بلکې د هغې د ارامولو حل لارې مې پلټلې. یوځل مې له خولې 
ووتل: ( که هغه ته دې یو فرصت ورکړی وای ترڅو خپلې تیروتنې جبران 
کړي شايد. ..) دې جملې هغه حيرانه کړه او وویل(( څه وایې يانې زه ملامته 
وم؟ (( ښه نه. ما یوازې غوښتل چې ووایم...)). 

هغې چیغه کړه((له تا چا پوښتنه کړي ې؟)) ما یوازې غوښتل چې دوه دقیقې 
مې خبرو ته غوږ شې او سر دې وځوروې چې زه ارامه شم, همدا)) 

ما وویل( ما یوازې غوښتل چې ستا مرسته وکړم)). 

وې ویل(( نظر دې له خپل ځان سره وساته. که زما خبرو ته دې غوږ نيولی 
واي نو داله ساسره لوبهمرښته وه. کله چې په غویهاويېمتا نضختانه 
هڅ اړتیا ته لرم: هڅوک د غوسې پرمهال ستاسو نظر او تصيحت ته اړتیا ته ِ 


١ 


لري!) حق له هغې سره وء او هیڅوک دا نه غواړي؛! 


همهم ره له ووي؟ 


٤ 


ن نه لاد 
زړو 1 
: دا مهمه نه ده چې فکر وکړئ چې سلوک مو بايد راجلبونکی 


يږقي پایله: 1 سه 

یی مهمه داده چې اوریدونکی مو صابر او زغمونکی وي. په صبر 
اوي" ٠۰‏ 7 : : 
ونیسي او د يوې سریښناکه مادې په څېر عمل وکړي چې ستاسو د 
وغوږ هب : . : 
: رتونه یو د بل په خوا کې ږدي. د غوږ نیولو پرمهال ستاسو 


غوږ نیولو ټول مها 

لاه د علاقه مندۍ» میني زغم او سلوک ښکارندویي کوي. 
۹77 1 
ږې ۹؟ 


د نورو په راجلبولو کې ستاسو کړنلارې 
يا ځل که ستاسو یو ملگری د شکایت. گیلې او هم کومې بلې مسئلې په اړه 
ی ستاسو خواته راځي. په ارامۍ سره یې خواته لاړ شئ او 
ئ؟)) او بیا ورته له نظر ورکولو پرته په 


1 


يي ورته پیښه شو 
۱ پښتنه ترې وکړئ(( ښه ته څه فکر کو 
وره زغم او حوصلې سره غوږ ونيسئ. 
کله چی مو میرمن د خپلو جامو په اړه ستاسو نظر وغواړي او :۱ 
کومې ښکلې ښکاري چې وایغوندنم؟ دوی په واقیعت کې جامې د ځان 
پک وي» یوازې دلته غواړي ستاسو د تایید نظر واخلي. 1۸ 2-2 
ري چی تاسو په ځای ټاکنه ونه کړۍ ل هوی ره په ټاکنه کې همي د" 
اوسئ نو د ځواب ورکولو پرځای له هغې وپوښتئ؟(( تاسو څه ثکر 232۳ 


! څه 
وم يو به له تاسو سره لا ښکلی ښکاري؟) ځواب يې چې هرڅه و تاي 
.)) له دي کارونو او 


کړئ او ووايئ(( ما هم غوښتل چې همدا درته خوښ کړم 
ملائیکه ښکاره شئ. 


درته ووایي چې 
لپاره 


طریقو سره به تاسو ورته د محبوبیت او مینې 
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لل کت وه 
شلم څپرکی 


په زغم سره د غوږ نیولو ځواک 

له دې وړاندې چې غوږ نیول مو پای ته ورسيږي او د خبرو کولو وار مو 
راورسیږي» ویناوال ته موقع ورکړئ تر څو د خپل نظر او هغو پیښو په اې 
چې ورته پیښې شوي. څېړنه وکړي او له ټولو سره یوې خواته راشئء دا مهم 
ده چې» د هغه د خبرو په اوریدو سره مو په ذهن کې څه ډول عقيده |ږ 
نظر خلق شوی. که ویاند تراوسه هم ناراحت او غوسه دی نو دا په دې مان 
ده چې تاسو باید نور هم غوږ ونیسئ او يوازې یو اوریدونکی واوسئ. تر اوسه 
ستاسو د خبرو کولو موقع نه ده راغلې. 

وې زځمئ. افراد او اشخاص پریږدئ چې له روحي فشار څخه ځان خالر 
کړي. هر کله یې چې د چمتوالي احساس وکړه نو خپله به ستاسو د عقيدي |ږ 
نظر په اړه وپوښتي. که ستاسو نظر وغواړي. نو خامخا به پوښتنه ای 
کله کله د ویاند احساسات او د اوريدونکي منطق لکه. اوبه او غوړي دي 
ې په هیڅ ډول سره نه جوړیږي او نه یوځای کيږي او توپیر سره لري. 


د نورو په راجلبولو کې ستاسو کړنلارې 
۶ چې داسې احساس کړئ چې ویناوال بیخي ستړی او احساساتي دی نو په 
یرته' اه زغم سره د هغه خبرو ته غوږ شئ هيڅ نظر مه و 
شئ او پريږدئ چې احساسات 
ځان ارام کړي. 
پر دې ځان پوهول ډېر مهم دي 


٩‏ رکوئ يوازې غوږ 
:وديي کالو کړئاربهجخورر کولو سره 


ترڅو چېء ویاند تر خپلږ د ته ز 
وو و پ» وي لر خپلو خبرو وروسته زموږ 
نظر نه وي غوښتئ باید پخپل سر هغه ته په نصیحتونو او لارښوونو باند 
جْ - . 4 ۹- 1 1 : : ې 
هغه ته پیل ونه کړو.. ځکه په زغم او زړه خوږوالی : 


: 1 ۱ دستا -: ۰ . 
"731313 هیریدونکي مرست د سر سو غوږ نیونه له 
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یویشتم خپرکی 
و په سکا او خندا کې وړاندې واوسئ 
ده په قابل کې هیڅوک مقاوت نه شي کولی. .مارک تواین) 
ې ې شک نشته چې مسکا او خندا د مقابل لوري د خبرو سره د مینې 
: يرتا ښکارندويي کوي یا هغه داسې فکر کوي چې تاسو یې په څنگ کې 
بیانو د دې بحث موضوع او ځای ته په پام سره په تمه شئ چې د 
نېرو اترو پرمهال مسکا وکړئ. 
واي مسکا د څېرې ټول عضلات, د خولې او سترگو شاوخوا په بر کې 
له ټول بدن سره وخاندئ او پریږدئ چې د دې خندا خوښۍ مو په 
رټرگو کې لا ډېره او وده وکړي. 
دا په دې مانا نه ده چې هر شی مو مخې ته راشي یا یوې بې خونده ټوکې ته 
م وخاندئ. ځکه په دې صورت کې امکان لري چې داسې غلط قهمي 
رامنځته شي او وښيي چې ستاسو د احساساتو ښکارندويي مصنوعي وه او يا 
فواړئ چې ځان خوږ وښيئ. 
ستاسو د طبیعي خندا او مسکا لپاره په ارواپوهنه کې دلايل موجود دي. 


لاندني مثال ته ځیر شئ ‏ 


د خندا خورولو په اړه د ران تجربه 

کلونه وړاندې مې د کار کولو په لومړنۍ تجربه کې په يوه کميډي تمشیلي 
وې کې کار وکړ. تمثیلي ټوټه له خوندورو الفاظو څخه ډکه وه او د داسې 
لوبغاړو له خوا پرمخ وړل کیده چې پوهیدل خپل مخاطبان څه ډول وخندوي 
او له دې تمثیلي ټوټې څخه خوند واخلي. 

دومړي ځل لپاره مې چې له خپلې ډلې سره تمثیلي ټوټهولوستله نو له ډېرې 
خندامو خپل سږي نیولي وو په قهقهه مو سره خندلء په ریښتیا چې په 
غوڼۍ او خوند کې ډوب و د وخت په تیریدو او د تمرين په کولو سره دا 
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به : به بابله لپاره لږر لږ خنو.؛ 
: : کې زموږ لپار رالصل و , 
کار زموږ لپاره تکراري شو او ي - پ (م ۱9 تو کې وه. ل 


انیستغونډې څو ورځې وړاندې مې په وروستني تمرین کې دا حس کړه 
د ورسفهخعښ ولموغنها ډک روح نه لرم و 
۹ نصگډغګک سسصسدز ګ گت ٧‏ 
ولې زموږ لپاره ډېره خندونکې وه. ولې اوس یې په لوستلو يوه مسکا هم ن, 
7 تغونډې په شپه گڼ شمیر لوړ رتبه شخصيتونه, منتقدين اږ 
د پرانیستغونډې په شٍ -- 
نندارچیانو په صالون کې شتون درلود او زه د هرکلي ځای ترڅنگ چې 
"0 څو تنو سره ولاړ وم او له همدې ځایه 
: د نورو غبرگونونه. خنداء غوسه او نور حرکات تر څار لاندې نیولي و. 
څراغونه چې مړه شول او پردې پورته لاړې او نمایش پیل شو. هر شیبه به د 
گډونوالو د خندا غږ لوړېده, په زړه پورې دا وه چې ما هم له دوی سره 
خندل. 
سسر-4- - تظخ-تت-تت-ت- 7 1 
تکراري د. خو اوس زما لپاره خوندور او په زړه پورې هم نه واو ما خندل, 
ولې؟ 


سنېنږنن ‏ - --صم مس 


0 په و لوري باندې مسکا کوي. پام مو 
7777700000007 هم 
سه سم-نسوویر ‏ 


له دو. 


؟ له #عوموې 


٨ 
ستاسو کرنلا‎ -- 

تاسو ی 
پور په راجلبولو کې ګړتلار 


ده دروک ۳۵ اوسکا داب دای اووخت په له 
ډی 9و : . 3 


0 که بحث جدي وي نو تاسو هم باید جدي واوسئ. که د په زړه 
واوسس" : : - -- . . - -5 
ّ و مطالبو او موضاعاتو په تړاو خبرې کیږي نو د مسکا علاقه‌مند 

روري 3 

ږيينهناک واوسئ. ۱ : 
یه نه ده چې خامخا باید له ويل شوې خبرې سره موافق واوسئ. تاسو 
ډ : پٍ . . . . 

د مقابل لوري له روحي حالاقو سره همغږي اوسئ. که هغه په خوند او 
ږ ځان په لور راجلب کړئ. 


پا بر را 1 هگ 


٩٩ 


د4 دوه ويم څپرګی 


ءُ ئی رف 
دنورو ګر : ۸ 
ستايل : یز ارزښت د الماسو او سرو زرو سره له دې کبله پرتله کول دي 
تابل ن اررم 
چې لږ (کمیاب) يدا کیږي. (ساموتل جانسون ‏ د 
4ه تتتن و دس 0 نگړې توگه 
موږ ټول له ۵ې : 

زموږ لپاره ارزښتمن وي پای ته ورسوو ٠١‏ : 


کله چی موږ هغه کار چې 
0-7 ل هغه مسابل چې ستاسو مقابل لوری پرې وياړي 


نورو سره خبرې کوئ نو ټو 117 
وستایئ ترڅو په اسانۍ سره د هغوئ دخوښۍ سبب و ترځي. 
د عقلء هوښيارتیاء ویښتیاء تیریدل او و 
مناسب ډول تعریف او وستایل شي په برخه کې هڅه وکړئ چې لر لورو 


هغه څه چې ستاسو په اند بايد په 


وړاندې واوسئ. ۱ 
تایید او ستايل د انسان انگيزه له ړوندوالي څخه ژغوري» د ستاینې او تايدي 
کمښت زموږ کړنې کمزورې او کموي. څېړنو ښودلې چې ډېری کارکونکي 
دي چي که تر ترفیع وړاندې تایید او وستایل شي نو له ځانه يو ډول مثبت 
د خوښۍ هغه شیبې مو په یاد دي چې د خپل ځوۍ. لورء میرمنې»ء دوست يا 
همکار د ستایلو لپاره مو نمانڅلي؟ 

د خوښۍ هغه احساس مو په یاد راوړئ چې د هغوی د خوښیو په شیبو کې 


مو درلود؟ 


٣‏ ننقد د نقد او پلټنو په اړه د ران تجربه 
فکر وکړئ همدا پرون و په بشپړه توگه واضيح او روښانه ده چی زما په 
د پرانیست ندې له لومړۍ شپې وروسته ډېر ژر ترڅو چې ورځپاڼه ويشونکی 


څپاڼی ویشی نو زه د ورځپاڼی اخيست ! 
ورځپاڼې ويشي نو ز ورځپاڼې اخيستو لپاره باندی لو ې 
٨‏ ړم» هغه شیبىې چې 
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۷۰ 
1 اځ خوو یلا ستیک خلا ۳ ۷ 
دوبان : ص کړي او ماته ورځپاڼه راکړي او زه 


وو داسې وې لکه پرما چې یوکال تیر شوی وي. 
دت وه پرانیسته چې په کې يې لیکلي و: 
020002020007477 
ررش سي ولو پای ته ورسنقه: وروسته چې د یر نه 
ږ نقد سترا ولگیدې او منتقد خپل انتقاد په داسې نازک او خوندور ډول 
477 00210-00000 
ووک دور سا 7و 
ېه لاسته راوړه» دا هباغه انگیزه ده چې ستایل او تشویق د هغې له کبله 
ېږي او خلک ورته اړتیا لري ترڅو یاده انگیزه د خپلو کارونو لپاره پیداکړي» 


7277د ت-تتتتتدوې اه د 


ږ نورو په راجلبولو کې ستاسو کړنلارې 

۸ ---ننن؛-0070ړ002‎ ۹-۹٧ 
چې تر کومې اندازې ځان د ستاینې» تشویق او تعريف وړ بولو. هر څومره‎ 
چي‌ نور په رښتینولۍ سره وهڅوئ هغوی به نور هم په ځان باور وکړي او له‎ 
01177 کت تت سرو‎ 71 
اسا سي یی ګرځیدلي یاست, هم ښه احساس وکړي او دا هغه شه دې‎ 
چې د نورو د راجلبولو سبب گرځي. د دې لپاره چې ستایل او تشویق مو په‎ 
راجلبونه او محبوبیت کې ګټور او اغیزناک واوسي نو لاندې ټکي په پام کې‎ 
ولیسئ.‎ 

ن٢کكکككتت‏ نن ن0 
احساساتو باندې لا ډېره ۹۹٨-77‏ -- ء ء 0070704سس 0 
دږ 0 تو 


جزیاتو باندی خبرې وکړئ. مغلدً: د دی پرځای چې ووایئ(( ته یو غوره منشي 


رر اا رهن ووه وک 


او رو ظفھفھ ٢‏ 
زړونو نه لاړ : - 
يي)) ووايي. ( ته د پرونۍ طرحې یا تگلارې په جوړولو او ژر چمتو کولو کې 


غوره وې)) . 
دویم دا چې کله چې کار په سمه توگه ترسره کيږي نو هرومرو په هماىٍ 


ځای کارکونکی وهڅوئ او سسن د گ؛ د 3 ۹ 
هڅونه له کارگر سره مرسته کوي چې خپل راتلونکي کارونه هم په سمه |,ږ 
غوره توگه ترسره کړي. 

دریم دا چې د ترسره شوي کار لویوالی او کوچنیوالی مهم نه دۍ تاسو 
پرځای هڅونه او ستاینه وکړئ. 

کن بلانجارد په خپل (یو دقيقه يي مدیرت) کتاب کې وايي( سمه ستاينه او 
هڅونه باید د کار ترسره کولو پرمهال وشي او دا د نورو وختونو له هڅونو 
څخه څو برابره گټوره ده)) په ټوله کې انسانان تر ډېره په کافي اندازه تر 
ستاینې او هڅونې لاندې نه نیول کیږي. تاسو باید له قاعدې او جوکاټ لرې 
واوسئ. په خپل وخت ستاینه. هڅونه او تعریف د نورو په احساساتو گټوره 
اغيز کو دوږوا و يدن ګر 
0220وا وواه ور 
ښودنه کوي. 


ه9 لات 0د و؟ 


راس سلوک وکړئ چې...)) 
ره چې پې په یو ځانگړي ځای کې یاست چې باید یو ځانگړی احساس ولرئ خو 
ېل حس په تاسو کې موجود نه دی نو په داسې ډول سلوک وکړئ چې 
بو وقعاً هماغه احساس لري؛ وبه وينئ چې ډېر ژر به هماغه ډول 
راس چې تاسو یې غواړئ. ستاسو په وجود کې پيدا شي. (ارسطو) 

٢٠‏ میلادي کال کې د هارورډ پوهنتون استاد او د امريکا د ارواپوهنې 
پر ويلیام جمیز د توجیه وړ نظریه وړاندې کړه. له دې سره د هغه احساس 
ږ راینځته کولو لپاره چې اصلاً په تاسو کې موجود نه دی ښه لاره داده چې 
ږاغه ډول احساس وکړئ څه ډول چې غواړئ. نو وبه وينئ چې ستاسو د 
خوڼي احساس په تاسو کې پيدا شوی. 
ډزیاڼمنو کارونو تکرار مو په رښتیا هم په وجود کې يو زيائمن او خراب 
اصاس پيدا کوي. که په داسې ډول احساس وکړئ چې گمان کوئ خوشاله 
اوورخطا یاست نو وبه وینئ چې واقعاً ډېر ژر به هماغه ډول احساس په 


تاسو کي پيدا شي. 
اودایو ډول ورته والی دی چې ستاسو دروني احساس يې له ظاهري او 


بیروني سلوک سره پیداکوي. 


ناموکولی شئ خپل سلوک کنټرول کړئ 
ارواپوهان په دي باور دي چي د انساني احساساتو کنټرول یو ستونزمن کار 
ځکه احساسات پخپلسري ډول عمل کوي نه په ارادي ډولء له همدې 


کبله د ادارې او کنټرول لانډې نه دي. 
په هر حال دا ښکاره ده چې ستاسو سلوک شیبه په شیبه ستاسو تر 


کنټرول لاندې دی که غواړئ خپل سلوک په داسې ډول کنټرول او مدیریت 
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کړئ چې گواکې تاسو د دې احساس درلودلو تو 0 


احساس لرئ. ِ. 
په ناخبره توگه د (بيرونه به درون) له نظریې سره سم چې په اتم څپرکی 
ورته اشاره وشوه» د سلوک په کولو نس دنو ٩‏ 

په پایله کې به په هغه حس چې تاسو یې غوښتونکي یاست اخته شئ. 
پهواقيیت کې سوک له نانو سره غرسته ووي ې ماغه ناس يی 


کې پنداکړئ: 


سلوک ,چلند ستاسو د احساساتو په راپارولو کې یو ټکان دی 
اصل(( داسې سلوک وکړئ چې فکر...))وايي که داسې یو عمل وکړئ چې فکر 
مو همدا اوس ځانگړی احساس لري نو سلوک مو ستاسو په داخلي(دروني) 
احساساتو اغیز پرېباسي او په ناخبرۍ سره مو احساس ستاسو له بيروني 
احساساتو سره ورته والی پیداکوي او هغه حس په واقعي ډول ستاسو په 
وجود کې راپیداکیږي. 

له افرادو سره د مخامځخيدو پرمهال ستاسو چلند باید په داسې ډول وي چې 
گواکې هغوی مینهناک او راجلبونکي دي. هغه سره د یو سيتمایی ستوړې با 
دا شخص په تر که چې د توول تړيواله يې کټلې ويب ېښلوى وکړۍ. 
په ډاډه زړه یې خبرو ته غوږ شئ او کلماتو ته یې ځیر شئ, د سر په خوځولو 
او د ډا بښوونکو او قاډید کلماتو په وابیله یې خبرې قايید کړئ. دغه سلوک 
ده دبد کان به شب رتاب و په احما ئي واچوي او واقعاً دا نه ني نکر 
رواب د واوای رھ زرو خي 
حیرانونکي دي. 

د درد وور وو ود ووو دي 
اوسئ. نو وبه گورئ چې د دې مهارت کارولو د مقابل لودي په سو ار 
ناد هوو ور و 00 


0816 )1 لات ىآ مموېو 


: 


خېرې یې خوندورې او په زړه پورې مالومیږي. ستاسو په وجود کې ددي 
احساس د را ژوندي کېدو دلیل دادی چې وړاندې مو تر دې اندازي د نا 
خبرو ته غوږ نه و نیولی» دومره مینه مو ورسره نه وه کړې» اوس ددې ډول 
احساس د پیداکیدو دلیل هم ستاسو سلوک دی. | 


به اوږد مهاله مسافری. کې د برایان تجربه 

موده وړاندې» د الوتکې د کارکوونکو د اعتصاب او د هوایي لیږد رالیږ(حمل 
و نقل) د سیسټم د خرابوالي له کبله مجبور شوم چې. که بیرته کورته 
راگرځم باید اته ساعته سفر وکړم ترڅوم اټوبس(ځای) ته سفر وکړم. او تر 
ټولو سخته خبره دا وه چېء د سفر ملگری مې یانې هغه څوک چې زما خواته 
ناست دی ډېر ناولی او یوه خیرنه چپن یې اغوستې وه او مجبور وم چې ټوله 
لار مې زغملی وای ځکه بله لار مې نه درلوده. 

دا چې د ناچارۍ د اصل د ډېر کارولو پوهه مې نه درلوده. نو یوازې له هغه 
څه څخه چې د ورځني سلوک د دې اصل د کارولو په اړه مې اوریدلي و. کار 
واخیست. بیا مې په خوښۍ سره د هغه په لور مخ واړوه او ځان مې معرفي 
کړ. له هغه سره مې خبرې پیل کړې پوه شوه چې په ځمکو او پټیو کې ژوند 
کوي او د یو نفري الوتکي مینه وال دی او د ځان لپاره یې یوه جوړه کړې او 
پخپلو ځمکو باندې پکې گرځي. 

اوس هم د هوايي نندارو په سیالیو کې گډون کوي. هغه د يوې الوتکې د 
سقوط په اړه هم چې نږدې وه هغه په کې دواړه پښې او تر دې چې خپل ژوند 
د لاسه ورکړی وه خبرې وکړې. څومره چې په ځير سره ورته غوږ شومء 
لیوالتيا مې نوره هم زیاتیدله, پوښتنې مې کولې او زما په اند ستړي کوونکي 
او خیرن انسان راته په زړه پورې ښکاريده او ټولې خبرې یې هم په زړه پورې 
او د اوریدو وړ وې. ټول سفر له هغه سړي سره په خبرو اترو تير شواو د 
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ر سفر ټول زما لږ 


: ږ زی نه وواو دا خوندو 
۱ ے په اړه مې یڅ کا أ خو 
وخت ! کی له ښه سلوک څخه ر واخیست او له هغ . کو 
5 ب رک له 2 
يو0 ي. " 
خبرې پیل کم 


ې د زان تجربه 
۳٧‏ وړ نيم بړن تح 


کله جي 
1 ۱ هیږ له زما څخه - 
سن یره مخ شوی يم او ۶ 07 0 ورباندې ‏ 
1 په اړه یې ماته د حل لارې په گوته کړې). 
پومېږې او کولی دې ؛ : 
ږې اونۍ وړاندې کله چې له خوبه پاڅېدم يو خو 


د۳ دو ور 2 
ې اوه خوب له جامو سره کیناستم؛ نه ښه شوم او نه مې وشفاستل ې 
وو نادد خجمره جروحمت یرد کومره مې لن 
اف 

و مې ويل( ښه له خپل اروايي ډاکټر سره دې خبرې وکړې؟). 

اوږې یې پورته کړې او زیاته یې کړه(( نه! اصلا ډاکټر ته تللی نه شم خو 
خبره دا وه چې دې خوشینې او ستړې کوونکي حالت مې تر سبا دوام وکړ؛ 
خو که چیرته مې کارونه نه پاتې کیدلی؛ . او شاته نه غورځېدل نو نن مې نه 
غوښتل چې دفتر ته لاړ شم خو څه مې کړي وای چې بله چاره مې نه وه ځک 
خو له کوره بهر شوم او په خپل کارونو مې ځان بوخت کړ» . خو په زړهپورې دا 
وه چې د ورځې په لړ کې مې ښه احساس کاوء او نور مې وضیعت به نه؟ 
ولې دا ډول وشل؟)) 

ومې ویل( دا ستا لیدلوری دی چې ستا احساسات يې بدل کړل)) دهز 
پر احساساتو باندې د کړنو او لیدلوري د تاثیر ښه بیلگه ده. په هغه کې پا 
ت7 7۸۸ نت دا 
چې د دې لامل کیمیاوي تغیرات دي. ۳ و ورو 
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پل جاي اغومتل سول او دندې له ټل يره کولی شد خيل يی 
سيمیاوي پړاوونو کې بدلون راولو او د دې په پایله کې به ستاسو او 
پږل شي او ښه احساس به وکړئ. 

ميه یې زما خبرې تحلیل او تجزیه کړې او بیا یې وویل:( نو دا د بدن د 
ردي درملتون او ذهني ځواک جوړښت دی چې دا ډول تغيرات رامنځته 


کوي)). 


پر احساساتو باندې د سلوک تائیر 

ږ راجلبولو د مهارتونو د کارولو په اړه لکه. په سمه توگه غوږ نيول هم په 
دمدې مسئلې پورې اړه لري. کله چې تاسو د نورو راجلبولو لپاره کوښښ 
کږئ نو دا وښيئ چې هغه تاته مو ښه غوږ نيولیء دغه څرگندونه پر تاسو 
نائیر اچوي او عملاً به په سمه او دقيقه توگه غوږ ونيسي. د يو ښه 
اوریدونکي د بدني عکس العمل څخه په گټې اخیستنې سره په ناخبرې ډول 
د مخاطب د خبرو مینه وال او علاقمند یاست. 

ستاسو په ظاهري سلوک کې د غوږ نیولو له مهارتونو څخه گټه اخيستنه 
تاسو په یو دقیق او ښه اوریدونکي باندې بدلوي چې هم ستاسو او هم ستاسو 
د مخاطبانو لپاره گټور دی.! ځکه له خپلو خبرو اترو به ښه نتیجه واخلئ. 


د نورو په راجلبولو کې ستاسو کړنلارې 
هغه څه ته مو چې تمایل دي واقعاً احساس يې کړئ او داسې فکر وکړئ چې 
ناس یې احساسوئ ترڅو چې په تاسو کې پيداشي. دا ځل چې له چاسره 
خبرې کوئ. که کاري مسایل وي. که سوداگریز او که ټولنیز په ټولو کې په 
داسې ډول سلوک وکړئ چې گمان وکړئ مقابل لوری مو ډېر خوږ ژبی دیء 
کلماتو ته یې ځیر شئء په خوښۍ سره یې په لور کوږ شئ او خپل ذهن کې 
يې داسې انځور کړئ لکه دا چې یو لوی میلونر شخص وي او داسې ښکاري 


للک.-- -- 
٨7‏ لد5 ۹00060 


نو ته لاړ له 
١‏ زړرولو سلون ډار دروئۍ اد گورئ چې دې ډول 0 ۱ 
چې تاسو ته یو سوت 


| سر 1 
0 یې نه کیږي او فرد په راحتۍ سره خپل عقاي , نر یاږ 
چی هیڅ 0100777 ٢٤04‏ تاثیر دی او په پابلږ قلې 
تاسو ویشلی 1 


ه ملگرتیاوې همد ډ#ول پیلیږي او پرمخ 
خوشاله کويء ډېره مادام العمر 


::0 لال هممهمې 


زرونو ته لاد ۸ 
څلور ویشتم څپرکی 

غه وايئ او په څه ډول یې بیانوئ؟ 

ی وفرد شخصیت د هغه له خبرو مالومیږي. (مناندر) 

ږ ډي لپاره چې راجلبونکی فرد ښکاره شئ لومړی گام دادی چې بايد يو 

قا ښه اوریدونکی واوسئ او بالاخره ژر یا وروسته ستاسو وار دی چې 

خبرې وکړئ. اوس چې د ویناوال په توگه ميدان ته داخل شوي یاست اوس 

هغه څه چې په خوله وايئ او د وینا څرنگوالی به مو د نورو په راجلبولو کې 

گټور وي. تاسو کولی شئ پخپلو حرکاتو سره خلک راجلب کړئ او هغوی په 

راحتۍ سره قانع او د ځان ملگري کړئ. 


په خبرو کولو کې یو ضروري مهارت 
د خبرو کولو ښکلا او د قوي وینا لپاره زیاتو مهارتونو ته اړتيا لرئ چې په 
اتلونکو څپرکیو کې ورباندې رڼا واچول کیږي. پريږدئ چې بيا يې هم د 
سترگو له اړیکو پل کړوء خو دا ځل یې له بلې زاویې څخه پیلوو. د يو ویاند 
په توگه له نورو سره ستاسو د سترگو اړیکې. 

(ټایم) مجلې له نورو رسنیو سره په يوه لنډه سیالۍ کې خپله لومړنۍ 
اختصاصي مرکه د پخواني شوروي اتحاد ولسمشر مخائيل گورباچوف ته 
ځانگړې کړه. گورباچوف یو نافذ شخصیت درلودء او د هغه د شخصيت يو 
غوره ټکی نورو ته د اقتصاد او سیاست په برخه کې د خپلو نظرياتو انتقال او 
د وي روابطو رامنځته کول و چې همدا يې د شوروي اتحاد جمهوري 
ریاست ته د رسیدو یو اصلي لامل گڼل کیږي. 
د ټایم خبریال له نورو سره د اړیکو په رامنځته کولو کې د هغه يوه قوي 
ځانگړتيا داسې بیانوي... 
له گورباچوف سره په ملاقات کي لومړی شی چې پام د ځان په لور را اړوي 
هغه یو نافذ او ځواکمن لید دی چې تاسو په بشپړه توگه راجلبوي. 


د 
مه و ) ۷ ۹6301060 


دس صص2د تن س1- ‏ ت ٣‏ 


همپ موخرسومسه وون 


راجلبولو او محبوبیت کې حياتي رول لري. 


نورو ته څه ډول وگورو؟ 

د سترگو د اړيکو قواعد چې د اوریدو پرمهال یې کارو د سترگو د اړيۍ ن, 
هغو قواعد سره کاملاً توپیر لري چې د خبرو پرمهال یې کاروو. کله چې تاسو 
په یو دوه نفره خبرو اترو بوخت واوسئ نو د خبرواترو پرمهال بايد له ۸۵ 
څخه زیات وخت د مخاطب سترگو ته ونه گورئ ځکه که د خبرو اثرو په 
ټول وخت کې تاسو د هغه سترگو ته وگورئ نو هغه به تر فشار لاندې راشي 
' دا داسې ښکاري لکه هغه چې په میخ سره په دیوال کې ونښلوئ. نو په دې 
حالت کې به نه يوازې هغه راجلب نه کړئ بلکې تاسو به ورته ډېر جحدي او 
غوسه ناک ښکاره شئ. 

سسر-- ؛ ؛ - -ت ثت-ت تت 0-٢‏ 
گرځوي نو تاسو څه ډول احساس کوئ؟ په عذاب شوئ يا هم کيدای شي 
دپ ووشودص ردو و مهرد کارانو په 
شېر شي چې د یو قلم په وحشتناکه صحته کې ترې کار اخلی. 
ر7472707777ګ'232ث؟8938ظ2گ8ک9ك 7ک 117 
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ورکړی. 


نن5د5ګگ ‏ 2- تت تک 


د نورو په راجلبولو کې ستاسو کړنلارې 


د خبرو 70007070707071 س- -؛-تظت- 0 
٩‏ : څخنه رل زغ اس مخاطب ير - ټوه ء 
ولرئ چې له ۷۵٧‏ څخه ۸۵ زیات د 01 


8 لا لع ممو 


۸٨۰ 


ونوت لد 
ته اوردمهاله ليد له تاسو يو تحمیلونکی شخصيت جوړوي او داسې 


)ږبیږي چې گوا کې تاسو غواړئ خپل نظریات په مخاطبانو تحميل کړئء 
ړې یو ژور کړئ ترځو مخاطب ته دا پيغام وليږدوئ چې :((زه تاسو وينم)). 


ك8:- 
ه8 ) 9۷ 03111160 


ؤووؤ .کس ٢‏ 
پینځه ويشتم څبرکی 
د څېرې شاو خوا کتل 
وینا: هینداره د انسان داخلي برخه ده؛ کله چې شخص خبر ې کوي ن وکولی 
شي خپل دننه او روح وويني. (پابلیوس سیروس) 
کله چې د خبرو کولو په حال کې یاست نو د ارتباطي مهارتونو له ډلې څخه 
یو هم د اوریدونکي د څیرې شاوخوا ته کتل دي؛ په دې مانا چې کله کله هم 
د مخاطب له سترگو څخه د هغه د څېرې بل لور ته وگورئ. .غه لد بايد 
سطحي خو متناوب وي. فکر مو وي چې د مخاطب له سر څخه پورته ونه 
گورئ او دې برخې ته له کتلو ځان وژغورئ ځکه دا يو ډول غلط قهمي 
رامنځته کوي چې یو شي یا کس ستاسو پام د ځان په لور راگرځولۍ. په 
پرلپسې ډول د سترگو لاندې برخې یا د څېرې لاندنیو برخو ته کتل هم داسې 
غلط فهمي رامنځته کوي چې گواکې د مخاطب د خولې شاوخوا یا په جامو 
باندې د څه شي څاڅکی غورځیدلی دی. د مخاطب د څېرې شاوخوا کتل له 
دې کبله دي چې د مخاطب سترگو ته په مستقیم ډول کتل هغه تر فشار 
لاندې رانه ولي. دغه لید باید ستاسو حواس له منځه وینسي. 


د نورو په راجلبولو کې ستاسو کړنلارې 
دا ځل چې له کوم چا سره په خبرو بوخت واوسئ نو تمرین وکړئ چې د ليد 
مسیر مو دايما له یو غوږ څخه بل او بيا د خولې او سترگو په لور واړوئ 
تر اندازې زیات شاوخوا مه گورئ لیدموباید لنډ وي ځکه په اوړدبهانه 
توگه د مخاطب د څېرې شاوخوا کتل ستاسو تمرکز نیسي, ستاسو هدف پرته 
سر لو و ول ٣‏ 


غوره اړیکی رامنځته 
کول دي. : 
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۸۲ 
: سپږو لسم څځپرکی 


پانه خبرې کول يو هنر دۍ 
ړه : 


1 رر ے خير يولپ شکړئ ښه فکر وکړئ ا وکلمات په بېړه او 
واندې ه ۶٣ ۳٣‏ 


نيمکړي 


ل ستړي کوونکي مخاطبان دی او نه یوازې چې له هغوی سره خبرې 
یو ډو يی پ ی 


حالت په پام 


: 


و کله 
ّ نه ی» 
مخاطب ! 1 


۹ اوبه 
و ته نه ورکوي؛ '9 هم 
ّ رو د ښه اوریدو موقع چا 

1 ییا : 

چی څوک چټټکې خبرې 

مه 


حقهھ- 
- ءء۸7./ ور وکرو 


زړونو ته لار ۸ 
پايله کې اوریدونکی نه شي کولی د هغه په خبرو باندې پوه شي او په اړهور 
فکر وکړي. طبیعي ده چې دا ډول افراد د راجلبولو وړتیا نه لري. کله چې لږ 
دې ډول افرادو سره مخ کیږئ داسې احساس کوئ چې لکه چې کوم دویم 
لس ماشین پلورنکي سره مخ یاست او له هغه څه سره چې مینه لري تاسو یې 
ستادنه کوئ او غواړي تاسو د هغه شي په لور راطلب کړي چې د دور 
خوښیږي. په داسې حال کې چې تاسو ورسره هیڅ مینه نه لرئ. غوږ ونیسئ 
او کیدای شي غواړي تاسو د پیر لپاره مجبور کړي. 

چټکې خبرې کول ویاند خود محوره او بې ملاحظه ښيي؛ .او سمې خبرې کول 
یې تر پوښتنې لاندې راولي. دا ډول افراد یوازې د هغه څه په اړه چې دوی 
ورسره مینه فکر کوي او خپل موضوعات په چټکۍ سره بيانوي دا فکر نه 
کوي چې ایا مخاطب زما د خبرو له انداز سره علاقه او مینه لري که نه؟ او پا 
دویحړو په اپ همی ته ه نکر کولوتوقع ورکوی کو کار 


ورباندې پوه کړي؟ په دې ډول خبرې به د نورو د راجلبولو په لار کی خنډ 
وگرځي. 


د غوره وینا لپاره روښانه خبرې وکړئ 
د دې لپاره چې راجلبونکي او خوږې خبرې وکړئ. 
کولو له طریقې څخه گټه واخلئء د دې لپارږ 
پريږدئ. نو د دې د حل لارې څه دي 
د حل دوه لارې موجودې دي. 
لومړۍ: :ېره ساده ده. په ارامۍ او روښانه تویږ 


روښانه او ارامو خبرو 
چې د چټکو خبرو کولو طریقې 


خبرې وکړئ. 
دویمه لار: (په راتلونکو شیرکیو کې به لا روښانه شي ١‏ کړئ : 
وح - ت0 
ووه ور به پرېي وشي 
کار واخلئ. ۸ ير له دمې څخه 


ی صمم کم بط ومصی؟ 


نه له 


۸٤ 
ړووي دل هنزو هور وراد ي عرتون دټودلی وې‎ 
: 1 7  ورون له‎ 
وی نيوکه کړې. د دروني کنټرول دستکاه ته پناه یول » ترڅو‎ ١ 
1 ورس‎ 


يئ د خپلو خبرو چټکتیا کنټرول کړئ. 


کنټرول دغه دروني دستگا د «د ارامتيا چوکاټ» په نوم ياديږي؛ لکه 
تمه چې د خبرو اترو پرمهال له مخاطب سره نږدې کیږئ او هغه ځوروي 
باهم 


يی له یخاطب څخه ډېر لرې واوسئ نو په منځ کې مو د ملگرتیا فضا 


رامنځته کیدلی په واقیعت کې مو د فرد د ارامۍ محدوده او بيروني 
اینیت په پام کې نه دی نیولی. زموږ دننه هم دا بیروني امنیت او د ارامۍ 
محدوده موجوده ده کله چې د عادت خلاف عمل کوئ نو فکر مو ناراحت 
دی او د ارامتیا احساس نه کوي. تر دې که ستاسو عادت غلط هم وي نو بيا 
هم تمایل لرئ چې هغه تکرار کړئ او له خپل همیشني عادت سره په مڅ ځئ 
چې دا هم دروني امنیت او ارامتيا ده. 


خامخا مو اوریدلي ( بني ادم؛ بني عاد 


واقیعت کی د دی عادت په وړاندې مبارزه او مقاومت کوو؛ ډېری وگړي 
غواړي خپل کارونه په هماغه ډول چې ارام 


ت دی) کله چي یو عادت پريږدو په 


دي او وړاندې مو ترسره کول 
اوس هم ترسره کړو. که هغه کارونه چې د کور باندې یې ترسره کوو لومړی 
خپل چپ بوټ اغوندو او بیا ښي بوټ بیا د ښي بوټ مزي تړو او بيا د چپ 
بوټ, که وغواړو دې ساده عادت ته بدلون ورکړو نو يوعجیب اوغريیب 
احساس زموږ لاس نیسي او د راحتۍ احساس هم نلرو. 


یو ساده ازمایښت 


لاسونه پورته دي. د دويم 


نه مو په داسې راټول کړي چې دا ځل 


نر ف ور دوم رک 


: ثيل امن او ١,ا‏ 
پرمختگ او ودې لپاره باید زده کړو چې د خپل من او ارامۍ له مصدومو 


1 


څخه راووځو او د زحمت او زیار سیمې ته داخل شو. که د امن له يی محصدودو 
0-٨٢٧‏ 7 صهر-۹۰5 ٥۵‏ 
حال کې چې پرمختگ او وده د بدلون لپاره ضروري دي. 

پخواني عادتونه په ستونزمن ډول له منځه ځي. او چټکې خبرې ې کول هم د 
دې عادتونو له ډلې څخه دي او د له منځه وړلو لپاره یې باید دا ډول تمريئ 
پیل کړئ: کله چې یوه مهمه موضوع بيانوئ نو ډاډه اوسئ چې ارامې اږ 
روښانه خبرې مو کړي. د دې مطلب د مهم والي لپاره او په ارامو خبرو کولږ 
کې ستاسو اصرار د مخاطب په لا پوهيدو کې مرسته کوي او د دې لپاره بایږ 
ارامې او روښانه خبرې وکړئ. 

د دې تمرينونو په دوام سره به وگورئ چې له يوې مودې وروسته مو د 
اسایش او امن یو بله محدوده جوړه کړېء دا ځل که چټکې خبرې وکړئ نو 
یو حیرانونکی او ناراحته احساس به وکړئء ځکه اوس ارامې او روښانه خبرې 
ماو بك شی ودوری وو احساس کو ول 
مهمه دا چې اوریدونکي هم له تاسو سره د راحتۍ او ارامتيا احساس کوي. 


د ورو په راجلبولو کې ستاسو کړنلاری 
0000 ځو 1 خ 
د عادتونو له مخې تعریف شوې راووځ . 
غوره اهدافو لپاره ننوزئ او عادتونه مو بدل کړئ؛ : 


درته کوم. 

تمرین: غږیز ثبت 
لومړی تمرین: غږیز ها177 
من 


چندانی خوند درنکړي ځکه غواړۍ له خپل پخواني ۍ 
دا یوه غریزه ده خو پاملرنه وره مه کوۍ خپل ې 


)1 ۷ مومی؟ 


زرونو ته لاد ۸ 
اخیستئ خو اوس چې خپريږي نو بیخي مناسب ښکاري» تر دې چې کولی 
د خپلو ملگرو او کورنۍ غړو نظر هم پرې واخلئ او د هغوی غبرگون 
ووینئ٠‏ 


دویم تمرین؛ له ملگرو سره د خبرو کولو پرمهال هم کوښښ وکړئ ارامې او 


روښانه خبرې وکړئ. په پیل کې داسې احساس کوئ چې ستاسو د خبرو 


يرعت ډېر کم دی او له ده سره ښه احساس نه کوئ خو کله چې مو له يو 


ملگري سره تمرین وکړئ او د هغه غبرگون ووينئ؛ نو بيخي به ډاډه شئ چې 
په یو مناسب انداز او سرعت سره خبرې کوئ. 


په یاد مو وي په لومړیو پړاوونو کې ارامې او روښانه خبرې کول ستاسو لپاره 


ځکه د یو عادت پریښودل خورا ستونزمن کار وي خو پوه شئ 
چې تاسو ډېر زیات تمرین ته اړتیا لرئ. 


ستونزمنې وي؛ 


وسلا 1م 


زړونو ته لاړ . ۸۷ 
اووه ويشتم ځبرکی 
چوپتیاء پبخپله وینا ده 
کله چې ستاسو د چوپتیا په مانا څوک پوه نه شي نو احتمالاً ستاسو د خبرو 
په مانا و (البرت هوبارد) 
یو جمهور رئیس د کار په لومړۍ ورځ ډېره کمزورې وينا کوي او سمه نه 
ښکاري. نو تاسو هڅه کوئ چې د هغو مطالبو موخه روښانه کړئ چې له 
وړاندې ورته برابر شوي و او اوس يې د لوستو په حال کې دی. دا ډېره 
دردونکې وه خو یو څو تنو یارانو یې د وینا یو څو غوره ټکي وستايل ترڅو د 
وینا کولو پرمهال جمهور رئیس د غوره والي احساس وکړي. نه يوازې د هغه 
د وینا کولو مهارت زیات شو بلکې نور ټکي یې هم زده کړل. هغه زده کړل 
چې په وینا کولو کې د دمې په اخیستو سره کولی شي غوره او اغیزناکه وینا 
وکړي. کله کله دا لنډه دمه اوږدیږي خو دی ځنډ هغه وخت ارزښت درلود 
چې هج هغه د وينانائیر يې زبات کړ: : 
له دمې سره وینا کول. هم ځانته د فکر کولو او مطالبو کنټرولو موقع ورکوي 
او هم مخاطب راجلبوي. یانې هغه څه یې چې اوریدلي پرې به پوه شي. او له 
مطالبو سره اړیکه ټینگه کړي. تاسو پخپلو ویناوو کې له لنډو دوه يا درې 
انیو دمو په اخیستلو سره یو ښه ویناوال شئ. 
هم و ومر سومحاطب َوااَيَایووور که وون 
نود وس واک 0 
وکړي او په وړاندې یې غبرگون ښکاره کړي 
پر دې مر ېره دمه معاطبانو نه دا اخان ورکوي چې له تاسو سره دروني 
واو وناب وروی یاه 
اوله داسې شويا چو اووندونکي برځاې بخېل لاهن ای ور شد وراښ 
طۀطظطظطظض صسس0 


هغه لاه لع ومصی؟ 


ار٧جح‎ 


ګ 1 
ۀويره چې دا دروني خبرې اترې زیاتې وي نو د ویناوال او اوریدونکي اړیکې 
نډیوالی هم سره زیاتيږي. 

د ښې ویناکولو د هنر مهم راز 


رو دي د وخت په اړه چې د وينا پرمهال يې بايد واخلئ اندیښنه مه 
کوئ چې کومه تیروتنه به رامنځته شيء تر دې که چېرې په يو مناسب 
وخت کې دمه وانخلئ نو مخاطبان به پرې هیڅ پوه نه شي ځکه هغوي ستا 
خبرو ته په غوږ نیولو بوخت دي. تراوسه په کومو خبرو اترو يا ویناوو کي 
داسې نه دي ويل شوي چې صبر وکړه؛ دا ناو دم اگښظر ناورار 
ناچې په کې ځنډ واخیست تیروتنه دې کړې. 


د نورو په راجلبولو کې ستاسو کړنلارې 

تمرین وکړئ چې د یو کلیدي مطلب تر بیان وروسته مو دمه اخیستې او فکر 
وکړئ په دې ترتیب مو اوریدونکي سره مرسته کړې ترڅو هغه پوه شي چې 
یو مطلب له کوځای پیل شوی او په کوم ځای پای ته رسیدلی دی. 

هر مو نه شي کله چې یو مهم او پیچلي مطلب ته ورسیدلئ. خامخا دمه 
واخلئ ترڅو چې له یوې خوا ځانته د فکر کولو موقع ورکړئ او له بلې خوا 
اوریدونکي ته دا وخت وښړئ درخو هتاسو څبرې تيل ارتجرنه کرۍ 


کی ومقف ه۵ رط ل2ک 


اته وسم ځیرکی 
له کاملو غږونو گټه اخیستل 

ستاسو د راجلبولو ځواک کمزوری کوي. 

یو کمزوری ویاند د مخاطبانو د راجلبولو لپاره چټکې خبرې کوي او د دی 
ترڅنگ چټک حرکات ترسره کوي, خو ماهر ویاندویان روښانه خبرې او ارام 
حرکات ترسره کوي. هغه د مخاطبانو راجلبولو ته اړتيا نه لري. ځکه 
مخاطبان هغه ته متوجه وي. 

هغه ویاند چې له چمتوالي پرته پیل کوي نو دا ډول غږونه ډېر کاروي؛ () 
(اوم) (اه) چې دې ته موږ کامل غږونه وایو. په واقعیت کې دا طریقي ویاند 
ته د تفکر او فکر کولو موقع په لاس ورکوي ترڅو سمې جملې پيداکړي. دا 


ډول غږونه اوریدونکي ته وايي:(( له غوږ نیولو لاس وانخلئ ترڅو خبرې مې 
نه وي بشپړې شوې)). 
وولدرر میتی دی يئ ود 

٢‏ 0 ځي چې 
وريدو 

ٌّ نکي شي او ستاسو خبرې تر دې اندازې ورته ستړې کوونکي 
ښکاره شي, چې سو له ځان سره وایئ: 7 دخدای لپاره وم 


هکسان ې دې داو گورئ)) خو يوازې 
03وره ړو : : 

0" ز و د لري, دا غږونه ستاسو د 
د ورو به راجابولو کې ستاسو کړنلارې 


د دې غږونو د یوې خواته کولو لپاره روښانه 


غږونو پرځای د خیستل 

پرځای 1 7و ې "ول د دې يې خوز ۵ 

پرځای ۳ قه کار واخ 7 1 ساده, که د دې غ 
غږونه 


اا ۶ به وری ‏ : 
خبري ډول تر ١‏ کړئ. که شه پصلونه و ړئ 


87 ل5 ۹00060 


ونونه لاد 


,.. به دی ځان پوه کړئ چې چیرته د دې غږونو پرځای دمه 
ړندوينه دوک وود 
پل نو دابه مو لیوني 
: 


کړي او بريالي به نه شئ. د دې کار پرځای که 
٠‏ وکړئ چې د (اه) یا ( اوم) غږونه غواړي له خولې مو راووځي نو په 
امماس وکړ بې 


رن سی بسنه کوي چې چوپیتا اختيار کړئ. په ورځنیو خبرو اترو کې 
دی وضا 1 هه ستا 


ري توگه کله چې چټکې خبرې کوئ, له دمې څخه ډېره گټه واخلئ 

ٌ : 1 : .۰ ۰ . . له 

به وبه گورئ چې په راتلونکي کې په ناخبرۍ سره په خپلو خبرو کې 
ول غرونو څخه کار نه اخلئ. 


٢‏ بر پا 3هو ۹ک 


نهه ویشتم ځیرکی 


د غږ او خبرو کولو په څرنگوالي سره مو خلک راجلب کړئ 
هر څوک کولی شي سمې خبرې وکړي» خو ل ږکسان دي چې د منظبې 
روښانه او هوښيارانه خبر و کولو مهارت لري. (مونتاین) 
ستاسو د غږ او لهجې څرنگوالی په يوازې توگه د مخاطب په منونکي حس ږ 
حالت ژور تاثیر کوي, ستاسو د غږ درجه ::۳۸ پيغام مخاطبانو ته ليږدوي 
(وړاندې مو یادونه وکړه چې. د پيغام د پاتې برخې د رسولو مسولان د بدن 
ژبه او کلمات دي. 
سه د کومو کسانو خبرو اوريدو ته ترجیح ورکوئ؟ هغه څوک چې په خپېز 
لوړ او زړه بوږونکي اواز ستاسو غوږ کوڼ کړي او له خپل ځایه وتښتئ یا هقه 
څوک چې پخپل تود او خوندور غر سره تاسو د ځان په لور راجلب کړي او 
ننینۍو ؛؛ت 0 1177 
شک پرته چې کشميري پټو ته ترجيح ورکوۍ 
ډو ستړي کووکو غړونو په اه مور څه دی یو ورته ملال اور 
رزو »يږي رج ره نشو کولی يو اوريدونکىی راجلب 
بو رو 7 
سس-9-9؛- 77 


ئ ترڅو خبرې مو خوندورې او 
٢‏ پورې شي. تو هت ٩‏ کوئ که هغه د اوبو, هوا او بازار 
به اړه هم وي» کوم توپير نه کوی يه تر ټولو مهم سئ ستاسو د غږ څرنګوالی دی 
چې اوریدونکی راجلبوي. ٠‏ تلیفوني دستگاږ د . . 7 
ویونکو غږ غوره دی. نو اراده وکړئ او لکه د و 1 

0000077 رو ٠‏ وکو په خبر د خو غو 


؟یو٥٢‎ ١ ۶1 


زړود ۳ ء 
٢-٨‏ 0يږ070-074774ه0070070-1007020 071 
واش پو په خرو کې خپل شر ټی کړئ اوه اي سر 


۶ 


خيرۍ 3 ئ. د اعتدال تر اندازې د خپل غږ ټیټول ستاسو د ځيرتیا او هن 


وړ وکړئ. کله چې ښیعې او لدې خبري وکړئ غو هنورو د 
ږتونزمنه وي چې له تاسو سره د ملگرتیا او نږدیوالي احساس وکړي. 

دا هماغه سم دلیل ٧ى٧۷ل۷---‏ پر سی 
دی سبب گرځو چې کاملاً په ارام او روښانه ډول خبرې وکړو. : 
کولی شئ دا وزان دغه جمله چټکه او ترخه بیان کړئ( زه په ژوره توته 
ستا په اړه اندیښمن یم, ته زما لپاره "707 49-٢‏ 
717474٧‏ د پيس11 یا سره به 


۱ لږ زیات کړئ 
س740474742- 00 ۰ زکی وي د دې 
٢٢‏ څرنكو ٢ک‏ 0-0-۴ ٥‏ 
له بل پلوه که تاسودغږ 
ٍَ: د ,نود هميشستيا 
لباره چی خپل غږ ته موائرذعا کا د 
محدودې څخه راووځئ او ۳٢ ٥‏ 8 


٣‏ هم ډېر سسه 
برابرۍ په اندازه یانې نه ډېر لوړاو 


۹7 3 یو یې 
ارپ څ رح نی ضوع ۹ 
دی ترځنک ره -١‏ و ۷۴ و 


برابر کړئ.٠‏ 


بر 7 هم 3ک 


زړونو نه لاړ . : 
د غږ بم والی او ژوروالی د لويۍ او ځواک ښکارندویي بب 


کوي. او ذير اونازو 
ظُ د کمزورتیا او کوچنیوالي ښکارندویي کوي. قوي او مهم افرد په ارام ىٍ 
او پوره روښانتيا سره خبرې کوي. او وايي چې دوی په خپله 


د درناوي و 
ځواک رامنځته کوونکي دي. 


ېک ممه مو لتا لع وصو؟ 


1 


| 


8٠ 
ې نه لاد‎ ٌ 
کا‎ ٩ 
ږي غا يوی ار‎ 


٧‏ پېزندل شوی او لوی لوبغاړی د ۴ متر قد او ۱٧١‏ کیلو گرامه وزن 
ږو مره ټ بدن و نازک او نرۍ غږ درلود چې له بدن سره هيڅ 
0 ى نه درلوده» هغه د خصوصي ښوونکي په مرسته زده کړل چې د خپل 

ېږلولو لپاره کومه لار په مخ کې ونیسي. دغه نوي غږ يې په ژوند کې 


٢‏ راوست په پایله کې یې فوټبال پریښود او په ټلویزون کې يو غوره او 
یه ورزشي خبریال شو. 


د نورو په راجلبولو کې ستاسو کړنلارې ثږ 

په پیل کې د یو کتاب لومړی څپرکی یا یوه مقاله چې اسانه وي د لوستلو 
پاره وټاکئ او بيا په ارام غږ سره په لوستلو پیل وکړئ او خپل غږ مو بت 
کړئ. کوښښ وکړئ چې غږ مو تود او بم وي د دې ترڅنگ په ټيټ غږ سره 
خبرې وکړئ. په ځان مو فشار مه راوړئ. پریږدئ چې په طبيعي ډول مو غږ 
ازاد شي او درجه یې ټيټه او لوړه شي دې تمرين ته دومره دوام ورکړئ ترڅو 
له ترلاسه شوې پایلې څخه راضي شئ 

دویمه لار داده چې دغه ثبت شوی غږ په کور کې څوڅو ځلي واورئ. په 
ناخبره توگه به مو د غږ درجه په ضمیر اغیز وکړي او په ذهن کې به مو ځای 
پرځای شي. له مودی وروسته به متوجه شئ چې په ورځنیو خبرواترو کي 
هم په همدی غږ خبری کوئ, د غږ له دې ډول څخه په گټې اخیستنې سره 
به وکولی شئ چې د اوریدونکي په ذهن کې تاسو د يو تود غږ لرونکي 
راجلبونکي او تاثیر اچونکي شخصیت په توگه انځور سي 


بل و" با )31166 گ 


٢ :-1ُْ‏ 
زړونو ته لاد دیرشم څپرکی 


خوږ ژبي اوسئ ترڅو راجلبونکي شئ!' 
ناشوي خرو هدو ولو 
تاسو د راحلبولو ‏ 7 لی ده. خو راجلبونکي اشخاص یو بله ځا 


کرت او 7 . 
٣‏ تیا هم لري ۵ : : اوه ت خو څخ 

7 و برمهال په زغم او خوږې ژبې خبرو کواو و په لرخو خبرو کولٍ 
د غوږ نیو پ ۸ 0 
رور ته لړل ټول هغه مها رن ي چې 
0100 مینه لري چې بحث ورسره وش 
ټکی ته پا دی چي نور له کومو مسایلو سره ينه لري چې ! : 
ډ ته پام ۷7د , 

له کوم شيانو سره یې نه لري٠‏ 
٢ : ١ .‏ اد : مه څځ 
ّ/ ږو مخاطب له دې سره مینه لري چې په جزیاتو وغږيږي لرځو 
رن وش کړي نو هغه پرنږدئ چې خبل احساسات خنالي کړي 
: اترې کوئ چې په 


کله چی ستا 
د ١‏ 
ښکاره ده چې ځينې وخت له داسې افرادو سره خبرې 
جزلياتو او ستړي کوونکو مسایلو باندې غږیږي او تاسو له دې ل0 
سره هیڅ مینه نه لرئ نو په دې صورت کې بیا راجلبول ستونزمن وي. ځينې 
افراد له دمي پرته د خپلو شخصي- ستونزو په اړه خبرې کوي. که په دې 
صورت ونه غواړئ چې بې ادبه واوسئ او د خپلو راجلبولو په فکر کې یاست 
نو څه کوئ؟ 

دوه انتخابه لرئ: یا باید په زغم سره مسکي شئ او وزغمئ یا دا چې د بحتْ 
موضوع ته ٨۸۰‏ درجې بدلون ورکړئ چې ښکاره ده. دا کار ساده نه دی اوس 
که ستاسو د زغم لوښی ډک شوى وي بيا څه کوئ؟ په دې صورت کې 
راجلبونکي اشخاص له بلې لارې څخه کار اخلي یانې د بحث د لوري د بدلون 
لپاره یو پرځای او مناسبه پوښتنه مطرح کړئ. هغه وخت کولی شئ چې ۱۸۰ 
درجې بحث بدل کړئ چې د کلام اړیکه ستاسو په للس کې وي له دې پرته 
په ناڅاپي ډول د موضوع بدلول اسانه کار نه دی نو غوره لار داده چې لږ 


لد 
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زرونو ته لاد 


: 
ړړون راولئ او د يوې پرځای او مناسبې پوښتنې په کولو سي روځ وې 
,رحو پورې اقدام وکړئ. 

لاړې ربز ' هرې مره د ورضوع فتداوې خبرې نن دي کړې بلکي وور 
ورومو بحث د يوې اړوندې موضوع په لور له ۰ څخه تر ٠۰‏ درجو پوری 
ېږل کړی چې له دې سره به تاسو د مخاطب په وړاندې يو محبوب شخص 
ښکاره شئ. 

د نورو په راجلبولو کې ستاسو کړنلارې 


دا ځل تاسو له یو ملگري یا ټولگیوال سره په خبرو بوخت یاست. نودبحث 
په موضوغ کې د یو نازک او نامحسوس بدلون په لټه کې اوسئ. یانې د بحث 
اصلي موضوع ته له ٠٢‏ څخه تر ۰ درجو پورې تغير ورکړئ او هڅه وکړئ 
چې یوه مناسبه پوښتنه وکړئ چې د خبرواترو د موضوع د بدلون تشخیص 
په کې ونه شي. 

که احساس مو کړ چې. د بحث د موضوع د بدلون يا هم کوچني تغير د 
رامنځته کولو توان نه لرئ. خبرې اترې مو هدفمندې کړئ. اوس چې مجبور 
شوي یاست نو لږ تر لږه یې تحمل کړئ ترڅو چې د مقابل لوري په وړاندې 
راجلبونکی شخص پاتې شئ. دا یو فوق العاده فرصت دی. دا تمرین کړئ 
چې د خپلو غوښتنو او اړتیاوو د تمرکز پرځای څه ډول د نورو غوښتنې او 
اړتیاوې په پام کې ونیسئ. ځکه کله چې تاسو ددې سبب شئ چې نور د ځان 
په وړاندې د مهم او غوره شخص احساس وکړي؛ نو د راجلبولو او محبوبيت 


راز مو پیدا کړی دی. 


87 ل5 ۹00060 


یو دیرسم څپرکی 


رلکی هدف ورڅخه دادی جي تاسو ډاډ حاصل کړئ چې پخپل قوت او طاقت 
2 و د مناولنو په که کې خبرې تر زهبري کړئ اوپه په 
سره ۵ ) ري مس 


کی د هغه توجه راجلبوئ. 
فکر وکړئ په یو ټولنیز موقیعت کې ولاړ 


باسته 


يراست ۵ خوړو او څښاک لوښي مو 
به لاس کی دي او يوې خواته ولاړ د په دې وخت کې که یو کس ستاسو 
0 8 پرته د ځان او خپلو کارونو نه پښتاينه پيل و کي 
چی (( ما دا کار کړی. ما پلانی کار کړی)) تر لسو دقيقو 0077 
کوۍ خی څه ډول تریخان خلاض کړم. دااځل خپل موقيعت بل ډول تصور 
کړئ. یانې هغه کس چې ستاسو خواته راغلی. داسې سلوک کوي چې په 
هماغو لومړنیو لسو ثانیو کې تاسو داسې فکر وکړئ چې تاسو له ځانه خبرې 
پیل کړي. ستاسو لپاره کوم یو غوره دی چې خبرې ورسره پیل کړئ؟ 

دقیقاً مسئله همدا ده. 


د نورو د خوښې مسایلو په اړه له هغو سره خبرې وکړئ 
موږ له دې سره مینه لرو چې د خپلې خوښې په موضوعاتو باندې وغږیږو. په 
ځانگړې توگه که پوه شو چې اوریدونکي هم له دې ډول موضوعاتو سره مینه 

. لوي او که څوک ورباندې خبرې کوي نو دوی هم ترې خوند اخلي. 
کله چې خلک د مهمو موضوعاتو په اړه خبرې کوي نو په اوريدونکي کې ۵ 
همغږۍ او علاقې د حس له پیداکولو څخه خوند اخلي. هغوئ خپلې کرکې؛ 
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ونو ته لد 


۹۸ 
لومړيتوبونه او عقیدې پخپلو خبرو بیانوي. که اوریدونکی یاست نو 
ېل مخاطب خبرو ته په ځیر سره غوږ شئ ترڅو د خبرو اترو لپاره نورې 
ږې طريقې زده کړئ. د بیلگې په توگه: د نورو هڅول او ستاینه د خبرو 
زرو ولو یو بله ښه لاو ده چې تاسو ته په لاس درځي. 

ډې سربیره نور ټکي هم موجود دي؛ کوم شیان چې تاسو له خپلو همفکرو 
و همغږو اشخاصو څخه په خبرو اترو کې زده کوئ؛ همدومره له خپلو 
رخالفو سره په خبرو اترو کې هم زده کولی شئ. خلاص ذهن هغه ذهن دی 
چې منونکی وي او دغه ذهن چې د نورو د نظریاتو منونکی او ستایونکی دی 
نو په ټولو خلکو کې مینه ناک او محبوب هم ثابت شوی دی. راجلبونکي 
انسانان منونکي او خلاص ذهن لري. 

د نورو په راجلبولو کې ستاسو کړنلارې 
د خبرو اترو د لارښوونې او ادارې لپاره تر ټولو ډاډمنه لار د هغو پوښتنو 
مطرح کول دي چې په ( څوک). ( څه شی) . ( ولې)» (چا) , (چیرته)»؛ (څرنگه) 
سره پیلیږي. 
دا ډول پوښتنې پراخ او اوږده ځوابونه لري او څوک نه شي کولی چې دې 
ډول پوښتنو ته په هو او نه سره ځواب ورکړي» نو مخاطب د دې پوښتنو د 
ځوابولو لپاره د احساساتو رښتیاوو او جزیاتو له نه بیانولو څخه عاجز يانې 
هغه باید ټول پخپله خوله بیان کړي. کله چې هغه هر څه بیان کړي. بیا تاسو 
د یو کولی شئ د یو پوښتونکي په توگه د بحث کنټرول په لاس کې ونیسئ. 
پوښتنه کول د مقابل لوري د غبرګونونو او نظرياتو د رابرسیره کولو لپاره 
ترټولو ښه او غوره لار ده کله چې د يوې کیسې په اړه خبرې کيږي تاسو 
وه ومون په به ځهاخماسي لرئ 115( مومع په ومو 
رول د ووي ره به فظرع ولو هوا مس او د 
٢505472٧٨877"‏ تت 00505 


او راجلبونکي شخص په سترگه گوري" 


نم ېو ٩۷‏ 630160 


زړونو نه لار ۹ 
دوه دیرشم څبرکی 
خپله دنده به سمه توگه ترسره کړئ 

مالومات په لاس راوړل 

هوښيارتیا په هماغه اندازه په زړه پورې ده لکه قدرت. (فرانسیس بیکن) 

که په کاري چاپیریال کې وي او که په ټولنیز کې. خو که غواړئ چې پر نورو 
تاثیر اچوونکي واوسئ . هر وخت له دوی سره ملاقات وکړئ او په اړه يې 
مالومات ترلاسه کړئ. دغه ستاسو اصلي تکلیف او دنده ده. خپل تکلیفونه له 
منځه یوسئ. دا زده کړئ چې له شخص سره تر ملاقات وړاندې د هغه په اړه 
مالومات له کومو لارو په للس راوړئ دا د نورو په وړاندې د په زړه پورې 
والي تر ټولو غوره لار ده. 

ډیل کارنيگي ویلي: :( نورو په وړاندې علاقه لرل او علاقه ښودل به د يوې 
ورځې په اوږدو کې تاسو د ډېرو ملگرو خاوند کړي. او د یو کال په موده کي 
وه ووس سو مه 


علاقه مندا| پیدا 
نل کړئ او کله چې له - : 
مو له نورو سره علاقه , به 
ستاسو علاقه‌مندان هم شی. وسوده., هرو مرو د 


یوه ښه پانگونه 
غرځومره چې د يوې اړیکې رامنځته کول ستاسو ۍ 
کوښښ و ئ چې د هغه چا ره | 
2 7 په په چې غواړئ ملق 
اص د علذیقو کرکو, لوپو. تحص لي ري" ٠‏ ات ورسره وکړئ د دې 
په اړه یې مالومات پیداکړئ. په دې ډول تاسو 0 اع هياوو 
داسې یو لور رهبري کړئ چې ایل ۶٠‏ لی چې خبرې اترې په 
ټکی دادی چې تاسو باید د مقابل لوري په اړه ډېر او 
برعګس هغوی هم باید ستاسو په اړه 80 مالوسات ولرئ ار 


رزښتمن وي نو 
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زړونو ته لار لف 
د وړاندې چمتوالي د ارزښت په اړه د بریان تجربه 
کلونه وړاندې مې هوډ وکړ چې د نړیوال خرڅلاو د سازمان يو لوی شرکت 


جوړ کړم؛ وروسته مې فکر وکړ که څانگي او نماینده گۍ ډلرو نو دابه له 


هغه غوره وي چي له دفترونو او شرکتونو سره یو لوی سازمان جوړ او د نوۍ 


خرخْلاو ځواکونو په روزنه پیل وکړو. 


سرجه شوم چې یو بریالی سوداگر چې د نړيوال خرڅلاو د سازمان يوه 


نماینده گي لري. کاري ټيم یې سره همغږي ي او له اصلي شرکت څخه چې 


للالماينده کي لوي خو دي! نو تصمیم مې ونیو چې له هغه سره اړ ریکه 
ټینگه کړم او په کار کې مې له هغه او کارکونکو څخه گټه واخلم. 
77----:؛-؛-؛-ت0707س دد 
اوټزل تصاميم يې د اعدادو. کلونو, مياشتو. ورځو. د شريکانو د زیږیدلو د 
درخُو, میاشتو او ساعتونو پر بنسټ نیول کیږي. د عدد پیژندنې او د اعدادو 
د غلم م دود کتابونه مې واخیستل او د دوی حساب مې مطالعه کړ او د 
میاشتې غوره ورځ می له هغد سره د لیدنې لپاره وټاکله. 

لزمړۍ پوښتلد رما د زیریدني د ورخي بهار وداردقبق ال ورځې او 
میاشتې په اوریدلو سره یې وویل(( دا د چانس اعداد دي)) د ملاقات په پای 
کې دې هوکړې ته ورسيدم چې له ماسره اړیکه ټینگه کړئ او زما د سازمان 
یز فعال او کاريگر غړی شئ. 


زماد بریاليتوب راز زما وړاندینهء چمتوالی؛ پېژندنه او له هغه سر ملاقات و. 


تر هرڅه وړاندې د پوهېدو په لټه کې اوسئ 

ځيني وخت تر لومړۍ لیدنې(ملاقات) وړاندې د شخص په تړاو د مالوماتو 
ترلاسه کول ستونزمن وي. په دې مواردو کې باید تاسو کاملاً په مقابل لوري 
باندې متمرکز اوسئ او سلوک او خبرو ته پوره ځیر شئ. په لومړۍ لیدنه 
کې د هماغه پخواني متل په څېر چې وايي:( کله چې خبرې کوئ نو هیڅ شی 
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7 د ته لا : ُِ ۶ 
زړولو ٣-‏ 934 -0وو د 
نه شئ زده تا :۸ 

اوسئ. یانې لږ ووایئ او ډېر واورئ. پام مو وي چې تاس, 
"0 ت کې دوه کارونه وکړئ. یانې هم ووائئ او هم واورئ, هه 
کولی پ کولی شئ د مقابل لوري په اړه مالومات پيدا کړئ کله چې ون 
هغه وخت 


په کاله 
خبرې کوي او تاسو ورته غوږ واوسئ که د خبرو په پيلولو : 
مې مغګاه غ؟و اوي موادت کهبخت به اښ ې ونس وې 


خبرو کولو ته مجبور نه شي. 077ر 
کولی شئ خپلې خبرې د ورځې په مهمو موضوعاتو. ښکلو ټلویزوني خپروني 


: شک د و تې فلم مو 
کتابونو او ورزش په اړه پیل کړئ. مثلا: کولی شئ وپوښتئ "0 
٢؟‏ 
چې ولید. کوم یو و؟ یا له څه ډول فلمونو سره مینه لرئ همدا ډول نورې 


پوښتنې. 


د مخاطب د خوښې موضوع پیداکړئ . 
ته دوه مثال په وړندې کولو سره ستاسو پام دې ټکي ته را اړوم چې څه 
ډول کولی شو د مخاطب له خبرو څخه گټه واخلو. فکر وکړئ هغه وايي: (د 
اوسني وخت د خلکو موټر چلول هم ډېر ځورونکی دی) هیڅ چاته گوری نه. 
ره پاو اوه شاو سي 
ښه ده چې انسان بیخي له کور د څخه ونه وځي. وس راځئ چې له يوې ساده 
نظریې سره سم دا خبرې تحلیل کړو. 

٢‏ رتت 07 . خو له کومې 
موضوع((موټر چلول)). "ولودی ووي سره؟ 

امکان لري چې د خلکو له بې حوصله گۍ ې 

دو بولۍ شش چې ال مختانو ووسر ویر په لاس کې ونیسئ خو 
ډاډمنه لار داده چې ووائئ: مغږی یم)) بیا د هغې ږۍ تاي رې رور رو 
ستاسو په مخ کې پیښه شوې. مالومات ورکړئ. ا: 


6ه )1 لتا له مومو؟و 


زړونو ته لار ٢‏ 
په یاد ولرئ, دغه لار هغه وخت ځواب ویلی شي» چې مخاطب د خبرو اترو 
په پای ته رسولو کې وي په دې ډول تاسو کولی شئ بیاځلي خبرې اترې په 
واک کې واخلئ. :. 

په یاد ولرئء چې د خبرو اترو په بهیر کې چې هرڅومره د مخاطب په اړه 
مالومات ترلاسه کړئ. هغه تر تاثیر لاندې راولئ. هرڅومره چې د هغه د 


علاقو او سوابقو په اړه وپوښتئ؛ په هماغه کچه به ستاسو په لور راجلب شی. 


د نورو په راجلبولو کې ستاسو کړنلارې 


په یاد ولرئء تل هغه څوک د خبرو اترو کنټرول په لاس کې لري چې 
پوښتنې کوي. درې اساسي او کليدي پوښتنې موجودې دي چې له هر نوي 
مخاطب سره د مخامخ کيدو پرمهال د خبرو اترو په کنټرول کې له تاسو 
سره مرسته کولی شي او په پایله کې به تاسو راجلبونکی ښکاره شئ. 


لومړی وپوښتئ: ( څه ډول کار کوئ؟) ډېری خلِک خپل کار ته ارزښت 


ورکوي, ځکه د شخص کار د هغه په ژوند کې اصلي او اساسي رول لري اد 
 -7 ۱-٢‏ 7۹ تت و رل دس 
مینه لري 


بیدا کولو اوونه او ورته نور هغه 
بیااکولوبهاره به دوه تی کاله د ها به کو پړاو ۱ : 
مالومات درکړي چې تاسو غوښتل په اس راوړئ. د ژوند کيسو په قالب 

ر‌ ِ 1 : 

۰ ه قوضيحات دركړي 
کر د کار ونو هار ول عالوما ٠ ٢‏ 3 و کوی چې ژوند 
البته ځنی وخت دا عیسي ډېرې اوږدې وي" هخه جيي : 32 
8٨ :‏ : و هر یوه چې بیانوي په نه پورې ٠.٥۵‏ مکان لري 

له خ کسو ډک دی 

یې له خوږ له 


ده ه کپسې اوريدو مينه وال 
ٌ تاسو يې ۷ 7 : 
ویاند د دی لپاره چې پوه ې 
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د ټه لا "" 
زړولو له هر 
یا ت یا مو په ادب سره ورته غوږ نیولی» لږه دمه کوي یا ورو خبرې کوي 
اون : . 
ار : مع سته تا څه وکړل؟)) 
په دی وخت کې په پوره مینې سره وپوښتئ(( ورو کړ 
هغه به هرو مرو دوام ورکړي: بل ځل یې چې ورو خبره وکړه, پوښتنه وک 
ته ست : اوعلاقه به هغه یر؛ 
(ښه بیا څه وشول؟) اوریدو ته ستاسو دا ډول مینه او , مل 
ستاسو په لور راجلب کړي او فکر به وکړي چې تاسو یو مینه ناک او هوښيار 
انسان یاست. 
دیته ورته نورې پوښتنې هم له تاسو سره مرسته کوي. لکه: 
( په دې اړه ډېر مالومات راکړئ) 
(څه احساس مو درلود؟) 
( وروسته څه پیښ شول؟). 
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وود وود 5 
لپاره مجبور کړئ. 


همی هت 0ه هومي؟ 


زرووس 7د 


دری دیرشم څبرکی 
د سیال په ځمکه د توپ ساتل 


د خبر وانرو وروستی هلک., په خبر وائنر وکی د مقابل لوري وترمنځ د 


ایلامات وتبادله کولء رضایت او خوښ ياو یو د ب لقان ىکول دي. (بنيامین 
فرانکلین) 

راجلبونکي وگړي د خبرو اترو پرمهال د خپلو اهدافو دپرمخ وړلو لپاره چې 
هماغه د نورو راجلبول دي کوښښ کوي خپل سیال ته یو داسې پاس ور 
چې هغه یې ځواب وویلی شي. د دهمدې لپاره توپ د خبرو اترو په ځمکه 
کې په حرکت او جریان راولئ. 


هدف دا چې گڼ شمیر بحثونو کې فعال گډون وکړئ. د خپلو بحثونو شریک 
هم وهڅوئ ترڅو چې په فعالانه او پرلپسې توگه په بحث کې گډون وکړي او 
د وینا اړیکه په لاسه کې واخلي. سم لکه د یو ټینس د روزونکي په توگه عمل 
وکړئ او توپ ته په داسې ډول ضربه ورکړئ چې زده کوونکي یې وکولی شي 
د ضربې ځواب ووايي او توپ مهار کړي او دې ته چمتو وي ترڅو په يوې 
مناسبې ضربې سره توپ بیرته وگرځوي. هرڅومره چې لوبه اوږده او توپ په 
حرکت کې وي, نو د زده کوونکو لپاره به د لوبې ارزښت زیات شي, له تاسو 
سره خبرې کوونکی هم په ووو 0 ّ1, ١‏ 00 , 
خبرو اترو کې فعالانه گډون ولري ترڅو خبرې رې ! 

پورې او راجلبونکي شي 


د یو بل تحلیلول 


---- 


ره همدی ترتثیب 

پر په بپليږري: لپ 1 
دی وران نمانه نا غږۍ تې 5 ۲ ې موي فیا 
دواړه اړخونه. د مقابل لوري حالت '۶ " 1 په هر لوري غواړئ 
لی د خا مدف لپاره خبرې اترې 1 

وروسته کولی شئ د لټ 


یوسئ.؛ ترڅو چې مهمو ٠ن‏ سو 


7 ۱ ووو نک 


زړونو نه لار 77 ٍٍِ 
: : کت راوستلو لپاره يوه غوره لار لږ 
په ټولو خبرو اترو کې د توپ په حرکت راو داسې 
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ډېر خوندور دي. 

د مقابل لوري له ځواب وروسته, یوې نوې پوښتنې ته دوام ورکړئ:(( زه لږ 
خواړو سره دومره مینه لرم چې تل بايد د خپلې ملا د اندازې په اړه ىٍ 
وکړم! تاسو څه ډول خوړو ته ترجیح ورکوئ؟)). 

ځوایکه هرڅه وايي باید ورسره همغږي واوسئ. دوام ورکړئ:(( زه هم همدا 
ډولء زه اصلًله ټولو ځوړو سره مینه لرم؛ په دې شرط چې ښه پاخه شوي 
وي» تاسو ډېری وخت خوړه باندې خورئ؟). 

د هغه د ځواب تر اوريدو وروسته بيا دوام ورکړئ:((زما په اند د کورنیو 
خوړو لپاره تر ټولو ښه رسټورانټ...( د خپلې خوښې د رسټورانټ نوم 
واخلئ) دی. دا پخپله د نورو پوښتنو سبب گرځي:(( تراوسه هلته تللي 
یاست؟)) د هغوی تر ځواب وروسته بيا دوام ورکړئ:(( بايد امتحان یې 
کړئ. خواړه يې بې مثاله دي. ستاسو کوم رسټورانټ خوښیږي؟)). 

ځواب یې چې هر څه و خو ورته نورې پوښتنې:(( د باندې خوراک کول مو 
خوښیږي؟))خبرو اترو ته دوام ورکړئ او دا خبرې اترې ستاسو په پوښتنو 
سره مختلفو لوریو ته وړل کیږي خو هماغسې څه ډول چی گورئ اصلي 
هدف ترلاسه شوی دی. یانې د دواړو لوریږ 0 خبرې اتری 0-٠‏ 
ول مهارت او څورکي. ووي ورد 
گډون کولو ته مجبور کړي دي. اصلاً دا ستونزمنه نه دم يواژې بدتنه کوې 
چې له ځان غوښتنې لاس واخلئ او د مقابل لوري علایقو او وه ته پاملرنه 
وکړئ. دا د نورو راجلېولو لپاره یوه بله طلایی کیلي ده اه وداي 


کړئ. 


اک صمم موو لتا همو و 


زرونو نه لار . ٠"‏ 
دوروپه رااولوکې نتاموکپلارې ‏ 
په خرو اترو کې په یاد ولرئ چې هدف تاسو نه یاست, بلکې ستاسو د 
ماوخوا افرادو اندیښنې او احساسات باید په پام کې ونيول شي. ځکه کله 


چې ځيني افراد له ځانه خبرې کوي نو دوی په طبیعي ډول ويرې» روحي 
فشار او اندیښنو باندی اخته کیږی. :. : 


و کله چې له چاسره خبرې کوئ خپل احساسات مو هير کړئ. او يوازې د 
خپل معبوبیت په اړه فکر مه کوئ, بلکې هڅه وکړئ چې مقابل لوری مو دې 
له وهکيږي چې ستاسو په وړاندې د محبوبیت او مینی احساس وکړي. په 


دې ډول به تاسو نه يوازې خپل هدف ته ورسیږئ بلکې راجلبونکی هم 
ښکاریږئ. : :. 
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څلور دیرشم څځبرکی 
ټوپ مه وژنئ 

د لوو خلکو بریاليتوب تر ډېره د هغوی د زړونو په اخلاص پورې اړه لي ن, 
د عار په ترسره کول وکې. (وداس) 
((د ټوب وژل) د ټینس لوبې له اصطلاحاتو څخه گڼل کیږي. کله چې سیال 
په یو منامب ځای کې نه وي تاسو د دې لپاره چې امتياز واخلئ توپ ېې 
دومره ضربې سره وهئ چې سیال یې له ځواب ویلو یا دفاع څخه عاجز پاتې 
کیږي. دې حرکت ته د توپ وژل وايي. 
کله چې د بحث په حال کې یاست. تقريباً له دې مهارت څخه گټه واخلئ 
یاڼې کوښښ وکړئ چې یو داسې کمزوری ټکی پيدا کړئ چې مقابل لوری یې 
په وړاندې هیڅ ځواب ونه وايي. او په واقیعت کی به د هیڅ ډول غبرگون 
ښودولو توان ونه لري او په دې ډول به تاسو بریالی وپیژندل شئ 
خو کله چې وغواړورااونکي واوسو نو دا به قیروتنه وي چې د بريالیتوب 
په لټه او پر مخاطب غلبه 
به خپل راجلبو 


اخته یاست او 


وکړوء ځکه له هغه سره د مخالفت په صورت کې 
زي ورکړو په دې حالت کې تاسو په دروني اختلافاتو کې 


ٍ 
2 00د ووه 
.۴ يږئ 2 د 


په د اند . سید 
کله 7 ت زور "ایر اچولو په برخه کې د برایا تحربه 
چې هیواد د سیاسي ئ با ٢‏ برابان جره 
رونو ښئ 1 
رشو . 
سیوهپم وما ونیس ۹ مهال زه ځوان وم او 
لاندې نیول. ودد و ل2 ې د 
َ لر بحث او څېړلې 
د ورځپاڼو لپاره به مې مطالب او مئ 
راډی و گاز ن 1 به ۱ 
و کې په جنج لي سیاسي خپرونوي ۲۳ ری وخت به مې په 
بپ لرخه : د 
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و از شت هر رو سن يي 2 
ږ هر چا سره به مې غوښتل چې د ورځې تاوده مسایل توجيه کړم؛ نو په 
نکۍ سره به په خبرو کې ور داخل شوم او هغه به مې ښه وټکوو؛ د هغه 
رورور په څېر وم چې د خپلې تورې په کلامې مهارت سره مې نيوکه او 
سیاسي سیال ناکاماوه او زه به پرې بریالی کیدم. تر دې چې په ټولنیزه ډله 
کې مې گډون کړی و چې ډېرو غوره شخصیتونو او لویانو هم په کې شتون 
درلود او ټول په څو برخو باندې ویشل شوي و او په څو نفري ډول يی سره 
بحث کاوه. 

له خپل قصد سره سم سیاسي بحث ته د غلبې لپاره د يو ډله سوداگرو او 
رانو چې پېژندل مېء پر لور لاړم او د ورځې خبرونو په توضیح کولو مې 
پیل وکړ. ټولو یو بل ته وکتل او په څلورو مختلفو خواو سره وویشل شول او زه 
ې پخپل حال يوازې پريښودم. د عبرت درس و چې هیڅکله به يې هير نه 
کړم چې د بریاليتوب په او نورو د ناکامولو په موخه یو بحث ته داخل شم 
یالې کله چې موږ غواړو له خلکو سره خبرې اترې وکړو نو بايد د نورو د 


ناکامولو او سپکولو هڅه ونه کړوء هڅه باید وکړو چې په خوږ خبرو سره 
هغوی د ځان په لور راجلب کړو. 


خوښ واوسئ که ريښتنی؟ 
مهمه نه ده چې, د نورو نظریات ستاسو لپاره څومره ټوکې او بې ارزښته 
ښکاري او تاسو پری څومره د فکري لوړوالي احساس کوئ . بلکې مهمه داده 
چې په خبرو اترو کې د هر ډول جگړې او بد اخلاقۍ مخنيوی وکړئ. دا په 
دې مانا نه ده چې د خپل نظر له مخې مو پښه پرځای نه وي. بلکې په دې 
مانا ده چې باید پرې نږدئ چې د تیزوالي حس د بحث او نورو د ناکامولو 
پرځای ستاسو په اصلي مدف باندې غالب شي» جگړه او چټکتیا په ټوله مانا 
ستاسې د راجلبولو د حس دښمنان دي او ځان ساتنه ورڅخه د دې سبب 
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نه ته لا ۱۹ 
ړو , : مبنه ناک په ژوه : 
گرځي چې د اطرافیانو په وړاندې تاسو يو 2 په زړ پورې ,خو 


پیڅلی او راجلبونکی انسان ښکاره شئ. 


د نورو په راجلبولو کې ستاسو کړنلارې 

لومړی مو خپل هدف روښانه کړئ. یانی هدف مو راجلبول دي. نه پر بحِث 
غلبه او په هوښیارۍ سره د نورو ناکامول. 

"ویم له ډول ډول جگړې او بد اخلاقۍ څخه ځان ساتنه ده. ځکه هدف مود 
خرابونکي راجلبول دي. .کله چې دضمتي رامنختږډ کيږي نو نور د متقابل 
پوهولو او نورو راجلبولو لپاره ځای نشته. 

٠ ٢‏ کې کولی شی په خپل خوږ سلوی سره د خپل نظر له مخې پي 
پرځای کیږدئ, خو د ۶پ وژلو او سیال د ناکامولو په لټه کې مه اوسئ 
غروی بې خي ري يئ ره دوام ومومي او خپل عقايد اء 
نظریات له جنجال پرته وړاندی ې کړئ دا لازمه نه ده چې په ډېرې روښانتیا 
ذې زیاتې رښتینولۍ ٣‏ پور وځوروئۍ و خپل محبوبيت داغدار 


ې مو د : ۹ ؟ شيع ورکولو پيل وکړئ او په 
00 سل لوری 7 وره څيرتيا او علاقې سره 
واوري او و ومارک هپرو وه 
دې صورت کې په 

ز کې لنډه توگه و په اوږږ دد مهاله ١‏ کولو 
سره ارویدونکي مه ستړی کوئ. بب 


1 8 بحث غ 2 


هه لات له صمی؟ 


پینځه دیرشم ځیرکی 


له مخاطانو سره همغری اوسئ 
نورو سره د اړیکو ټینگولو پرمهال که غواړئ راجلبونکي واوسئ نو د وخت 
ږو کي لټي مه کوئء څه ډول چې په سپیڅلي کتاب کې راغلي.(( په 


ړۍ کې د هر کار کول مشخص وخت لري )) تاسو هم بايد مناسب وخت 
زرخیص کړئ. 


تله کله داسې کیږي چې له خبرو اترو ستړي کیږئ ځکه هغه مهال ستاسو 
وضیعت له مخاطب سره همغږی نه وي مثلاً: هغه یو وخت غوسه او عصبي 
وي خو برعکس ته یو نورمال او ښه حالت کې يې په دې حالت کې تاسو 
ژوند ښکلی بولئ. په داسې حال کې چې هغه د بدمرغۍ او ستړیا احساس 
کوي. 

په داسې یو حالت کې تاسو دوه کسه له روحي پلوه په دوه متفاوتو نړيو کې 
ژوند کوئ او طبیعي ده چې نه شئ کولی یو له بل ښې اړیکې ټینگې کړئ. 
څومره چې کوښښ وکړئ چې مینه ورکړئ او ملاتړ یې وکړئ خو کومې 
ایلې ته به ونه رسیږئ. اصلاً تاسو نه شئ کولی يو نږدې او ښه اړیکه سره 
ټینگه کړئ پوهیږئ ولی؟ ځکه روحي حالات مو سره متفاوت دي او یو د بل 
پر خبره نه و پهراقيښت کی مطابو دوه کسو د حركکت سرعت سره 
لمغږی نه دی سم لکه هغه ماشین په ډول چې ډنډه يې په سختۍ سره خپل 
ځای ته ځیء خو خامخا د ماشين د ډنډې ځای پرځای کولو لپاره لارې 
موجودې دي, تر ټولو اړينه د ډنډو د هغمږي کولو لپاره د حل رې 


پیداکول 
دي ترڅو وکولی شئ ځان له مخاطب سره همغږي کړئ. 


پد :د یلا م۱ 


۱١ 
زړولو ته لاړ‎ 


وس0ث"ت 1)) 
موده وړاندي یو شمیر 
چې ترو وتونیږي له دې لارې دوه تنه همغږي کړي. د (انیۍ ۳ 
تطبيق)) له نمایفي تمرین څخه گټه واخیسته, دې تمرین په لوبغاړو ته زې 
٠‏ کا اسنوداثد اناد 1 
وخت کې کړي. د مثال په توگه: : یو کس یوه سندره تر شونډو لاندې زمر 
وي به ومان اپ هدږ ي وولیدا بي وې 
ای ویاو ماکوو له ېې دړڼوازموو پینانشکل کې ې د 
دواړو اطلاق کیږي 

٢۰د‏ رر تت تت تت ٩‏ 
وو اند نن ون و 
000107700 
سو رو د د 
لق ره 


1ه هه) لو 


«ود- 


7 "۱ 
دي په نخېرو ترو پوخت يابت دا متللهامقجان کړئ توج ماب 
وري یا له هغه چاسره چې خبرې کوئ د بدن ژبېء حرکاتوء کتلو؛ او ... د 
ځیر شئ. په اگاهانه ډول کوښښ وکړئ چې خپل سلوک له هغوی سره 
همغږي او تطبیق کړئ په داسې ډول چې ستاسو حرکات د هغوی د حرکاتو 
انىکاس دی. 
که چټکې خبرې کوئ نو تاسو هم ورسره همغږي شئ. که ارامې خبرې کوي 
و تاسو هم ارام وغږیږئ. که د خبرو پرمهال لاسونه زیات خوځوي قاسو قم 
ناکار وکړئ. او برعکس که د خپلو لاسونو او غاړې حرکت کنټرولوي نو 
تامو هم خپلو حرکاتو ته پاملرنه وکړئ. 
وې داسې موضوع په لټه کې واوسئ چې هغوی ته په زړه پورې وي او د 
ورځې موضوع نوم ورته ورکوي. او کوښښ وکړئ چې د هغه له ليد څخه 
و د سر په خورولو سره یې تایید کړئ» مسکي شئ او هغه 
د زړه طاقت ورکړئ. مهمه خبر داده چې مخاطب باید په خپل ذهن کې 


دی 

نتیجې ته ورسیږي چې ووايي : له دې سړي سره مې د یا احسا 

لاس پریږدي او ارامتیا 3 2 
و اراممیا مې په وجود کې راخوره شي څومره سره ورته يو. 


څومره 
82 سره همغږي يو.)). موږ ټول راجلبونکي او محبوب افراد پوهیږو چې 
هغوی سره مو د راحتۍ او خوښۍ او همغږۍ احساس لرو. 


مھ 
03۵67 لب5 ۹۵٩۵0060‏ 


٨-3۱١ 9۶9۶‏ ۸۹ 
شپږ دیرشم څبرکی 

زیات تمرین؛ زیات مهارت 

| هغه څه چې زده کو واو غواړو بیا پرې عمل وکړو نو باید عملاً یې ترسره کړ وترڅٍ 

چې زده یې کړو. (ارسطو) 

ِ په هر مناسب وخت کې د نوي مهارت د تمرین کولو کوښښ وکړئ يانې 

: ټول هغه تمرین کړئ چې د راجلبولو په اړه مو زده کړي دي. .کله چې په 

| لومړي ځل له دې مهارتونو سره بلدیږئ او غواړئ تمرین یې کړئ نو دا کاملاً 

! طبیعي ده چې لږ به عادي ښکاره شي. . خو کله چې دغه مهارت په عملي ډول 

په خبرو اترو کې کاروئ نو لږ لږ به په ورځیني عادت باندې بدل شي. 


دغه مهارت به په خپلسري ډول ترسره شي 

په داسې حال کې چې تاسو په اگاهانه ډول غواړئ د راجلبولو مهارت په خپلو 
سلوکونو کې وکاروئ, دغه مهارت او سلوک ستاسو په ناخبره ضمیر کې د 
یوې برنامې په ډول ولیکل کیږي او له لږ وخت وروسته به ستاسو د ذهن 
وړکو 0 
هووب د یښ ورب هتاپ مرل کي زرو 
سه وودد وود ري دد 
و0 وو و 
یا موزون حرکات زده کړي. پرلپسې او نه ستړي کیدونکي کوښښونه او گام 
په گام تکرار موږ ته دا اجازه ډاکوي چې ډېری کارونه پر 
یې فکر وکړو په اسانۍ سره ترسره کوو. 

سم کمپوټر ته ورته؛ کله چې مانیټور چالانوئ نو پخپلسري ډول مشخصې 
برنامې یې په سکرین راڅرگندیږي. ځکه دغه برنامې له وړاندی په دستګگاه 
کې ځای پرځای شوي دي. سم لکه دا ډول مهارتونه چې له وړاندې رتس په 


پرته له دې چې په اړه 


ل۷ت | ومصی؟ 


ل.- 
٤005٨0 5 57‏ 


زړونو ته لا .1 
ې خبره ضمیر کې ثبت شوي وي. اوس که ستاسو د کمپیوټر حافظه خار 
وي یانې کومه برنامه یا پروگرام په کې انسټال شوی نه وي نو د کمپوټر 
مانټور به مو هم خالي وي» سم لکه یو خالي ذ 1 : 


دي. و 
۱ هن چې هیڅ شی په کې نه وی 
ثبت شوی. ثږ : 


د نورو په راجلبولو کې ستاسو کړنلاری 
په فر رشت کې د هغو مهارتونو د تمرین هڅه وکړئ چې وړاندې مو زده 
کړي دي. له کورنۍ, ملگرو. دوستانو. اشنایانی او ١‏ . 


4 ۱ 1 ۰ . 
ورځې په وږدو کې مخامخ کیږي. په سلوک کی له 
واخلئ . ۱ 


تمرین» له تاسو سره په انسانی متا 


نويو افرادو سره چې د 
خپلو مهارتونو څخه کار 


0 بلو اړیکو کې د نورو د راجلبولو لپاره تاسو 
. . په نۀ .۳ 
ِ و نفس اعتماد درکوي چې تاسو يې د نورو افرادو د 
اجبولو په برخه کې ورته اړتيا لرئ. ثږ 
له ټولو دون 1 
مو افراه ېره په ساوې کول کي موی ته تومناتور دا شي 
8 : یلونر ي 
شخص په ستر وگورئ. کله چې له دې ليدلوري سره کوروقد تږدی غيرئ 
ي چې نو حم 
پیداکړي او په پایله کی به تا 
یاست د یو مینه ناک او را 


د دې سېب کي د 
: کیږ ر د ځان په وړاندې يو غوره او ښه احساس 


سو چې د دې فرد د خوښۍ احساس گرځيدلی 
جلبونکي شخص په توگه پیداکړي. 


ښپ ۱۷۱٥‏ 
زړونو ته لاړ 


اوه دیبرشم څبرکی 


مهارت په هنر یدلول! 
اوس مو د نورو د راجلبولو لپاره خورا زيات مهارتونه زده کړي. اوس 
ستاسو په غاړه ده چې دغه مهارتونه څه ډول خپلو حرکاتو لکه: غوونیولو ليډ 
ار 000 ۴ کړئ او په کارولو سره یې له شته گټو برخمن 
شئء دغه وړتیا کاملاً یو شخصي او فردي کار دی او يوازې په تاسو پورې اړه 
لري. په سم او اصولي ډول د راجلبولو د مهارتونو تمرین او په ځان کې ورته 
زۀه ورکول دغه مهارتونه د راجلبولو په هنر بدلوي. 


د نورو په راجلبولو کې ستاسو کړنلارې 
خپل ټول توان د غوږ نیولو لاخروکولونوال وور رونت نیو 
په ځای کارولو باندې ولگوئ ترڅ وکولی شئ د راجلبولو هنر ته لاسرسی 
پیداکړئ. د لاندې مواردو په کارولږ سره کولی شو د نورو له لارې خپله 
خوښي هم په لاسه راوړئ 
٠‏ تصميم ونیسئ ې د ټولو په وړاندې کی او همغږی واوسئ او 


واوسئ اوله ځان 


201176ه 0هن حا فعوموېو 


- 


َ. ۱ 
زرونه ته لد 
ريه خبر دلته چې دا هغه وخت کولی شئ چې ځانته په ارزښت 


و احترم قایل شئ. کله چې تاسو ته نور ارزښتمن او د درناوي وړ 


ښکاره شي یا ورته د ارزښت او درناوي په سترگه وگورئ. 


میدا اوس دکارکولو وخت دی 

د غېږ نپولې یو روزونکي یو ورزشکار ته وویلء ((په رښتیا چې ته یو استعداد 
لرونکی او هڅاند یې او دا ډېره غوره دهء خو که غواړې یو تکړه غېږ نیونکی 
شئ نو ډېرو تجربو ته اړتیا لرئ» کوښښ. زده کړه او تمرین ښه دی خو تجربه 
تر ټولو لومړی خبرې کوي. یوازې له تمريني چوکاټ څخه په وتلو او په 
عملي ډول د غېږ نیونې په سیالیو کې د برخې اخیستلو له لارې کولی شئ 
تجربه ترلاسه کړئ. . 

تقريباً دا په ټولو چارو کې صدق کوي. د یو کار په اړه یوازې فکر په دې مانا 
نه دی چې هغه کار ترسره شو. چمتوالی» زمينه مساعدول او د کار 
راڅرگندول د یو کار د ترسره کولو په مانا نه دي. يوازې هغه کار بايد په 
واقعي مانا ترسره کړو. ریښتنی تمرین دادی چې په دومره اندازه يو کار 
ترسره کړئ چې په راتلونکو کې په طبیعي او عادتي ډول پخپله ترسره شي. 
یانې تر اندازې زیات ورسره بلد او عادي شئ؛ هغه سلوک چې غواړئ زده 
کړئ نو په واقعي ژوند کې یې په کراتو کراتو تمرین کړئ ترڅو چې په بيا 
ترسره کولو کې یې په وړاندې فکر او تصمیم ونه نیسې او داسې فکر وکړئ 
چې دا مو د ذهن شهزادگۍ ده او په طبیعي ډول دا سلوک زيات کړئ. د 


که بط ۹۵۵0060 


۷ 
- نه 0 " و . 
زغ گون او سلوک په راحتۍ سره ي ب مه 


هق مھ : غواړئ. 
ډول شي؛ چې تاسو بې غواړ 


د نورو په راجلبولو کې ستاسو کړنلارې ْ 
په کاري او اجتماعي ځایونو کې ځانته د یو راحت. ارام. د د 
خښ واو اعاوان وون دا وښئ چې خه ډول مو پخپلو 
مهارتونو سره نور راجلب کړي دي او هغو له تاسو سره له خبرو کولواږ 
کیناستلو څخه خوند اخلي. 
له ځان سره ووایئ:(( زه یو کاملاً راجلبونکی انسان يم)). هرځل دا جمله لړ 
ځان سره تکراروئ. په خپل ناخبره ضمیر کې خپل ذهني تصویر جوړوئ چې 
ور مو د ځان په لور راجلب کړي او له دې کار څخه خوند اخلئ. 
له( راجلبولو قانون څخه کار واخلئ) په داسې ډول سلوی وکړئ چې گواکي 
یو راجلبونکی شخص یاست, له دې سره همدا ډول راجلبول او محبوبیت په 
لاس راوړئ. 
په لار تلل, خبرې کولء مسکا کول او تر دې چې داسې حر کات وکړئ چې 
گمان وکړئ نور مو تر یو قوي مقناطيسي ځواک لاندې راوستی. 
000000 114 1 لارې 
چارې 207 وور هغه زده کړئ ,پريږدئ چې خپله مو 
زده شي. 
م4۴0ت تت 11 یمان ولرئ او 
لرې خوند واخلئ 
تل (( په شيبه کې)) ژوند وکړئ. راجلبونکی انسانان تل په حال( اوس) کی 
ژوند کوي. وي پاروايل ځل) پا (س) مي ن نه لري او نه وا« 


070703 يوازې په هغه صورت کې راجلبونکی کيدی ۀ 
ې کپل ټول ځواک مو په هماغه غه شیبه کې په مقابل لور . 


7 له |ه‌ووو؟ 


| 


ته لاد ۱۸ 

کو ووارغظغا0دد 
دض پا يور هد وينو بازه لري« خو به پوهيږي 
ېی خبرې څه ډول وکړ يا ونیم نور داسې وکړي شته چې د ويل ولپاره څه 
لي خو پوهیړي چې څه ډول په پرلپسې ډول خبر وته دوام ورکړي. 
ربرټ فراست) 

, نورو د راجلبولو لپاره استعداد او بالقوه توان په بانک کې د پیسو 
بوجودیت ته ورته دی, په ټولنه کې ستاسو د راجلبولو له کبله د خپل نوي 
ځای په اړه فکر وکړئ؛ له دې وروسته به په اسانۍ سره نوي ملگري پیداکړئ 

او په میلمستیاو کې به ټول ستاسو د حضور غوښتونکي او له تاسو سره به د 

خبرو کولو لیوال وي. دا بالقوه توان چې اوس په یوه برخه کې راښکاره شوی؛ 

تاسو ته د دې زمینه برابره کړې چې تاسو د کورنۍ او ملگرو ته په ناستو او 


محفلونو کې خوښي وربښئ او کوښښ وکړئ چې بې حوصلې افراد هم 
راجلب کړئ. 


د پرمخنگ راز 

په حرفوي او سوداگریزې نړۍ کې د راجلبولو د تاثیر په اړه فکر وکړئ. په 
7774464 نن 000 1 
لیوال دی او له دی سره مینه 


ورز رت کې پد عاروعت بات فوستانود با ې 
واو د او ده ٥‏ 
وون او اصلي میدقاتونه وکړئ. ستاسو نږذې مدیران او کارکوونکي به 
0 ردنا پو يقت له مې په بلعې فشاستو د و رر 
٢ --۹٧٨۹٠‏ 1010800020 
و درنای وړ یاست. 


پر قم مووک 


۱ 
زړونو ته لار - 8 
به ستاسو په لور وي اب ١‏ سو :و د 


پرمختگ وکړئ؛ستاسو 
درد اع 0و 
چې تاسو یې فکر کاوهء لوړ شي پایله ستا 
به 
له تاسو سره د مرستې لپاره چمتو دي او په پ کې سود 


د ټولو پام 


تاسو له ژوند خوند واخلئ. 
کوم کسان دي چې له هغه چاسره د اوسیدو په اړه اندېښمن دي چې »کو 
درناوی کوي»؛ 
مهمه دا چې د دې سبب گرځي ترڅو مقابل فرد د ځان 
څخه 
احساس وکړي او ځان ورته مهم کس ښکاره شي خو بيا هم له ژونډ 
خوند نه اخلي؟ هغه څوک دي چې له یو راجلبونکي انسان سره د اوسېدو او 
خبرو کولو په حالت کې له ژوند څخه خوند وانخلي. 


خبرو ته یې غوږ نیسي؛ , پوښتنو ته یې ځواب وايي او له ټولو 
په وړاندې يو ښه 


٤0:60 5 7 


زړونو ته لاد : ""پ 


ځانکړې برخه 

په ټلیفوڼي اړيکو کې د راجلبولو مهیارت 
بوږ خپل ډیری وخت په ټلیفونې اړيکو لگووء د ټلیفونونو په زیاتوالي سره چې 
اوس په هرځای کې له خلکو سره موجود دی او ټول په کې 171-0۳٣‏ 
باندې بوخت دي ددې وخت رارسیدلی چې څه ډول وکولی شئ د ټلیفوني 
خبرو اترو په وسیله خلک راجلب او خپل دې حس ته وده ورکړئ او کولی 
شئ په ټلیفوني خبرو نور باندې تاثیر واچوئ. لاندنې ساده مهارت تمرین 
کړئ. 
لومړی گام: لومړی تاثیر ِ 
خامخا مو دا پخوانۍ خبر اوریدلې(( بیا به هيڅکله د دې فرصت پيدا نه 
کړئ چې خپل لومړنی تاثیر چې په خلکو مو اچولی بیرته اصلاح کړئ)).له 
لومړني شخص سره ستاسو اړیکه لومړنی تاثیر رامنځته کوي. اوس امکان 
لري چې دغه لومړی ارتباطء حضوري یا مخامخ نه وي او په ټلیفون سره پېښ 
شوی دی. په هر حالء تاسو په لومړني ارتباط کې پر مقابل لوري باندې تاثیر 
اچوئ. 
ډېری بریالي حرفوي سوداگران او پلورونکي خپل مشتریان په مخامخ ډول نه 
گوري. بلکې له هغوی سره ټلیفوني معامله کوي او په دې کار کې ډېر بریالي 
هم دي. ځکه په هماغه ټلیفوني اړيکو کې هغه د مشتري په ذهن کې خپل 
ځان په داسې ډول مينه ناک او خوږ انسان ثابتوي چې له مشتري سره د 


معاملی کولو لیوال او مینه وال دی او له دوی سره په اړیکو ساتلو کې خپله 
علاقه ښیی. 


مسکا د غر په څرنګوالي تاثیر وي او د ټلیفون شاته احساسيږي او دا به 
2 ۳ 1 1 1 1 رط 
مستقیماً ووو هه عم ده په وه یه 


شئ او پريږدئ چې د دې یر مو په غږ کې واوريدل 
تاسو مسکي شئ پرر پک ِ 


مهد ) ۷ج 6310160 


اول ته لا 
زړوو 9 7 ریکی په پیل کې ښه ده چې تاسو د هغه د د 
کام: د ټلیفوني گھظ۹َ اې ۳ ؟ : 0 مر کو 
په اړنکه خه ډول رنه وي انر 
ے ! 


وب له تاسو 
: هغه 
څخه پوه شئ چې 
: ُ د احساساتو له مخ 
1 تفکراتو پر اساس برخورد کوي که لو مخې, ارواپوهان د 


۰۰ منطق او احساسي نښې نوموي او موږ یې دلارښ. ‏ 
ترلوسه شوې نښې منطقي وپ ٢‏ د یی 


یادوو. 

وغه کلیان او جملې چې افراد یې کاروي. او د بيانولو له انداز څخه ير 
زکاري چی همدا شیبه د څه په اړه فکر کوي او کوم شیان يې په وړاندي 
0 دي له نورو سره په خبرو اترو کې چمتو اوسئ او له افرادو سره ې 
ټلیفوني اړيکو کې د هغوی د خبرو ډول او د اړیکې څرنگوالي ته پام وکړئ 
چی ایا له خبرو سره یې ورته والی لري او کنه. 


د جزئیاتو او احساساتو اعتدال 

د بيلگي په توگه کله چې د مخاطب د بحث موضوع ژور خبري جزيات وي 
و دا ده چې تاسو نباید د موضوع اړوند په احساساتو او عواطفو باندې 
خبرې وکړئ. یانې کله چې هغه له عاطفي او احساسي پلوه د بحث په 
موضوع کې داخلیږي نو د مسئلې د منطقي او عقلاني اړخونو په اړه خبرې 
کول سم کار نه دی» خو که داسې وي چې هغه پخپله د بحث مسیر بدلوي. 
په یاد ولرئ چې تاسو نه غواړئ له يوې برخې څخه بلې ته والوزئ. بلکې 
غواړئ بحث په یو لور او همغږۍ سره پرمخ یوسئ. ٍ 

فکر وکړئ څه مصیبت به وي کله چې د کورنۍ یو غړی یا ملگری مو د يوې 
غرنۍ سیمې د غرونو د ښکلا په اړه خبرې وکړي. هغه سیمه چې دوی ! 
یوت په يکيو کړی ور خو ته تالبو وي وې د 
و محصولاتو په اړه خبرې وکړئ په دې حالت کې تاسو لومړی گام د ارت 

په پریکولو پورته کړ او مخاطب فکر کوي چې د يوي پلي کرې په اړه خبرې 
کوئ چې هغه پرې نه پوهیږي. کله چی خلک د احساساتو له مخې خ ۷ 
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سب 


زړونو ته لار 
ث. کړي خو که تاسو د ځمکې پرسر د حاکمو قوانینو په اړه 


, : خبرې و 
اې به یې هم بې ځایه او ستاسو زړه خوړین کړي. ې وکړئ او 


دریم گام: نورو ته هغه څه ورکړئ چې غواړي یی 
وي به لبون ې اځبرې کوئ: فرښ کی کي مقر وز د 

ستامو مخاطب ولاړ دی, په دې حال کې هڅه وکړئ ارا 0 
روښانه خبرې وکړئ. په داسي حال 0 مو د هغه ٍ. 30 
غواړئ راجلبونکي واوسئ. نو په خبرو نزو کر ېه "0 
افان اوي د خا پبه اړه فکر مهو دایې نې 
غواړئ بلکې مهمه داده چې د مخاطبانو 
٠‏ ډول فکر او سلوک به له تاسو سره 
ورسره وايئ, 


مخامخ وي يا هم 
نه دي چې تاسو څه 
عوښتنو او هیلو ته درناوی وکړئ. 


صي» زړسواندی او په زړه پورې ښکاریږئ. :. 


وو د 
: لیلوني اړيکو کې د راجلبولو مهارت او لارې چاری 
. مخاطب د خبرو کولو لپاره 
د زیاتو او بیځایه خبر 
او ځواب ویلو ته و 


وهڅوئ: کله چې ستاسو د خبرو وار راځي, 
و پرځای. په خپلو پوښتنو سره مخاطب خبرو کولو 
هڅوئ. څومره چې په ځير سره غوږ ونيسئ او ډېر 
واورئ نو د ویناوال لپاره به راجلبونکی او مینه ناک ښکاره شئ. 

روښانه, ساده او خوږې خبرې وکړئ: کله چې مو مخاطب له پیچلتيا او 
ابهاماتو ليرې خبری کوي نو تاسو هم ساده او روښانه خبرې وکړئ. د 
پیچلو او مبهمو کلماتو په کارولو سره هغه ستړی کوونکی احساس پيدا 
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وړود د نارا احسا رز 
کوي او په خبرو اترو کې له تاسو سره راحتۍ س کوي نو 


١ 
. ساده ژبې او روښانه کلماتو څخه گټه واخلئ‎ 


٢‏ دقیق غوږ ونیسئ چې کره مالومات ترلاسه کړئ او په بحث مر 
(حاکم) شئ. ډېر وگړي خبرې کول خوښوي او غوږ ونیسئ, د مینې په 
وړاندې مقاومت وکړئ او د مخاطب پر خبرو باندې تمرکز وکړئ او 
ډېر وخت هڅه وکړئ چې اوریدونکی واوسئ 


.٤‏ زغمونکی اوریدونکی شئ: په ډېری مواردو کې مخاطب په لور 
خبرو سره تاسو ځواب ویلو ته چمتو کیږئ. خو پريږدئ چې خبرې يې 
بشپړې شي. او خپل احساسات بیان کړي. بيا نو په خبرو کولو او ځوابې 
ویلو پیل وکړئ. 


.٥‏ فعال اوریدونکئ غ واوسئ: :۰ دی لپاره چې وتوانیږئ دا حس مخاطب ته 
د7777 ده 
ورنه غوږ شئ يا به ۳ کخرولو سره اويا په کاييدوني غږونو سره 


((أهان)), ((هو)). ((پوهیږم), ((أوم)) ِ) واقعا)), (( نه دې و ویلی)) د 
هغه خبرې تایید کړئ. 0 په 


٩"‏ مځ کې وینا وکړئ او خبرې 
دوئ. اڅاپي ډول د خلکو په 
ی خبرې تت 011 


د 7 
همه ۷ه مموي؟ 


زړونو ته لاو : ۴ 
څخه کار واخلئ(( وبښئ خبرې مو پرې کوم خو ویریږم چې دا ټکی هیر 
کړم)) بیا ترې په پای کې هم بښنه وغواړئ. 


۷. تراندازې زیات خوږیږئ: هر څومره مو چې خبرې اترې خوږې وي خو 
هڅه وکړئ چې د ادب په حریم باندې تیری ونه کړئ ترڅو چې ټوکې او 
خبرې د بې ادبۍ بڼه خپله نه کړي. په ځانگړې توگه د ټوکو کولو 
پرمهال هغه ټوکه چې د مور او پلار په وړاندې یې نه شې ویلی نو دلته 
یې له ویلو ځان وژغورئ. په دې سره کولی شئ خپله طبیعي شوخي 
کنټرول کړئ. 


بیړه مه کوئ: ارام او روښانه خبرې وکړئ او د خپل بم غږ څخه کار 
واخلئ, ارام او بم غږ د بېړې او ترخو خبرو په پرتله په مخاطب باندې 
ژور تاثئیر کوي . 


له دمې څخه کار واخلئ: د خبرو اترو پرمهال که تاسو او مقابل مو تفکر 
ته اړتیا ولرئ نو دمه واخلئ, ترڅو فکر وکولی شئ او خپلو خبرو ته دوام 


ورکړئ. 


.زياتې خبرې مه کوئ او ډېر مالومات ورکړئ: د اړتیا پرمهال خپل ټول 
مالومات د نورو په واک کې مه ورکوئء کله چې د موضوع او یا ځان په 
اړه ډېر توضیحات ورکړئ نو مقابل لور مو ستړی کيږي او پلمه لټوي 
ترڅو خبرو اترو ته د پای ټکی کیږدي. نو يوازې د هغو مطالبو په اړه په 
مختصر ډول توضیحات ورکړئ چې د توضیح لپاره اړتیا لري. 


د نورو له احساساتو سره همغږي: د نورو په خوښیو کې خوښ اوسئ او 
په ناراحتۍ کې یې ناراحت, خو کوښښ وکړئ اغراق وکړئ او یا له دې 


د 8۵00607 


٥ 


ووه لار د 


ډرې د قا 
: يس . . 
ال وی او نوز په تاس ته د يو زړه سواندې| سان په 


رل ځل چې له تاسو سره مخ کیږي ستاسو په وړاندې پږ 
وکاروئ؛ . کې و 


یې نظر بد 
یترگه ونه گوري٠‏ 

.٢‏ په پلړڼون کې تل به خپلو شونډو مسکا ولرئ: په ټلیفوني اړيکو کې چې 
کله مسکا او خبرې کوئ. نو مسکا مو د غږ له څرنگوالي څخ 
سسنږی کا ناکود خولې چو اټ بدلوي او غږ په څرنغوالي 
مو هم تاثیر غورځوي. کله چې مسکا کوئ نو ستاسو غږ صميمي او خوږ 


۳. له نورو چې څه غواړئ هغه تاسو نورو ته ورکړئ: که غواړئ نور ورخطا 
شوي واوسي نو تاسو باید پخپله ورخطا ښکاره شئ. که غواړئ نور په 
مسئله کې قانع کړئ؛ لومړی باید تاسو قانع شئ. خلک هغه حس تاسو 
ته درلیږدوي چې تاسو ورته وړاندې لیږدولۍ. کله مو چې کوم حس 
چاته نه وي لیږدولی نو له نورو یې تمه مه کوئ چې تاسو ته دې دا حس 


له پند او نصیحت کولو ځان وساتئ: په مخامخ او ټلیفوني خبرو ارا 
لون و وو د خپ 1 ځا 
۳ وغوښته د نصیحت او پند په وړاندې مقاومت وکړئ اځ ۷ 


یې پوښتن, ز 4 ۹ سر 
7 "مو څه فکر کوئ)) (( فکر کوئ کوم کار باب " 


08 لح ۹0060 
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. د نظر ورکولو لپاره اجازه واخلئ: کله چې نور له تاسو لارښوونه او 

٢|‏ نيعت نه غواړي او تاسولازمه بولئ چې باید لارښوونه ورته وکړئ په 
حوصلۍ سره ورته ووائئ(( کولی شم یو وړاندیز وکړم؟)). 


.٢ 


د نورو د غوسې په وړاندې ملايم غبرگون وښیئ: کله چې څوک په 
غوسه وي او تاسو هم په غوسې سره غبرگون وښيئ نو شاید عاطفي 
جگړه کې بريالي شئ خو خامخا د جگړې په ډگر کې راجلبونکی 
بایلونکی دی. په ياد ولرئ ستاسو ملايم ځواب د غوسې او جگړې 
مخنیوی کوي. 


ځان مو د یو تجربه لرونکي ملگري او د اوريدونکي يو زړه سواندي 
مشارو پرځای فرض کړئ: دا په دی مانا چی کوښشښښ وکړئ تاسو د 
هغوی یو لارښود. صبور» مهربان» زړه سواندی. اندیښمن» صمیمي؛. مینه 


ناک او مرستندویه مشاور یاست, هڅه وکړئ چی د خپل ملگري يو 
سخي مرسته کوونکی واوسئ. 


پپمم ېو ) 11۷ 63101160 


٧۷ 
زړونو ته لار‎ 


د نورو په راجلبولو کې ستاسو کړنلارې 
ودي تي خد وب زو ېدو 
خبرو کې هم خپله راجلبونه و لئ» 
ځان سره ولرئ. او د خبرو کولو پرمهال هغه خپل مخ ته ونیسئ او کوښښ 
وکړئ چې په یو مناسب فرصت کې ترې کار واخلئ. 
دویمه خبره دا چې هره ټلیفوني اړیکه مو داسې ده لکه په مخامخ ډول چې له 
یو مهم شخص سره ملاقات کوئ. او د خبرو کولو پرمهال چې کوم کارونه 
ستاسو د اندیښنې سبب گرځي؛ لرې کړئ او يوازې خپلو او د مخاطب په 
خبرو باندې تمرکز وکړئ. په لږې پاملرنې سره په خپل اجتماعي سلوک کي 
دا ټول مهارتونه وکاروئ, ځکه دا ټول ستاسو په شخصیت باندې ژوره اغيز 
اچوي او ستاسو په کاري روابطو کې ډېر گټور دي. : 


پای 
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